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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk, Citra 
Perusahaan dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Oppo 
Pada Mahasiswa Uin Suska Riau. Sampel dalam penelitian berjumlah 100 orang 
dengan metode Purposive Sampling. Analisis data dalam penelitian ini adalah 
kuantitatif dengan menggunakan metode regresi linear berganda dan data tersebut 
dianalisis dengan menggunakan program SPSS V.24. Berdasarkan hasil peneltian ini 
menunjukkan bahwa secara parsial Kualitas Produk, Citra Perusahaan dan Citra 
Merek berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Oppo 
Pada Mahasiswa Uin Suska Riau. Secara simultan (kualitas produk, citra 
perusahaan dan citra merek) berpengaruh signifikan terhadap variabel (keputusan 
pembelian) Smartphone Oppo Pada Mahasiswa Uin Suska Riau. Nilai Adjusted R 
Square sebesar 0,629 atau 62,9% berarti Kualitas Produk, Citra Perusahaan dan 
Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan pembelian dan sisanya 37,1% 
dipengaruhi oleh variabel lain seperti harga, promosi, variasi produk dan suasana 
toko yang tidak digunakan pada penelitian ini. 
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The purpose of this study was to determine the effect of product quality, corporate 
image and brand image on purchasing decisions for Oppo smartphones on Uin Suska 
Riau students. The sample in the study amounted to 100 people with purposive 
sampling method. The data analysis in this study was quantitative using multiple 
linear regression methods and the data were analyzed using the SPSS V.24 program. 
Based on the results of this study, it shows that partially Product Quality, Company 
Image and Brand Image have a significant effect on the Oppo Smartphone Purchase 
Decision on Uin Suska Riau Students. Simultaneously (product quality, company 
image and brand image) have a significant effect on  (purchasing decisions) of Oppo 
smartphones on Uin Suska Riau students. The Adjusted R Square value of 0.629 or 
62.9% means that the product quality, corporate image and brand image have an 
effect on purchasing decisions and the remaining 37.1% is influenced by other 
variables such as price, promotions,product variations and shop atmosphere which 
are not used in this study. 
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1.1 Latar Belakang 
Perkembangan dunia teknologi saat ini berkembang dengan pesat. Salah satu 
teknologi yang dibutuhkan manusia saat ini adalah alat komunikasi jarak jauh. 
Teknologi tersebut adalah handphone, dengan berbagai macam perusahaan 
handphone membuat desain dan model telefon sehingga membuat manusia lebih 
mudah untuk melakukan komunikasi jarak jauh. Kalangan Masyarakat saat ini 
minimal memiliki satu alat komunikasi smartphone, bahkan banyak diantaranya 
memiliki dua atau tiga buah smartphone. Handphone di Indonesia pertama kali hadir 
pada tahun 1984 dengan berbasis teknologi Nordic Mobile Telephone (NMT). 
  Handphone mulai beredar tahun 1985-1992, tetapi dengan bentuk yang 
masih besar dan panjang (Kompas.com). Produksi handphone di Indonesia saat ini 
banyak dilakukan tаnpа аdаnyа pembаtаsаn, membuаt mаsyаrаkаtnyа lebih leluаsа 
dаlаm membeli hаndphone. Hаrgа yаng terjаngkаu membuаt hаndphone berbаsis 
smаrtphone menjаdi incаrаn pertаmа mаsyаrаkаt sааt memiliki uаng. Indonesiа 
menjаdi sаlаh sаtu dаri 5 negаrа penggunа smаrtphone terbаnyаk di duniа dengаn 
berjumlаh 250.100.000 hаndphone аktif yаng berаdа di Indonesiа (Writerpаs,2016). 
Konsumen saat ini juga sangat kritis dalam memilih suatu produk, keputusan 
untuk membeli suatu produk sangat dipengaruhi oleh penilaian akan kualitas produk. 
Kualitas produk merupakan kemampuan sebuah produk jasa dalam memperagakan 







kemudahan pengoperasian dan reparasi produk dan atribut produk lainnya (Kotler, 
2008: 84).   
 Citrа merek sаngаt erаt kаitаnnyа dengаn аpа yаng orаng pikirkаn dаn 
rаsаkаn terhаdаp suаtu merek tertentu, sehinggа dаlаm citrа merek fаktor psikologis 
lebih bаnyаk berperаn dibаndingkаn fаktor fisik merek tertentu. Аdа beberаpа 
komponen yаng terdаpаt dаlаm citrа merek.  
Citrа Merek merupаkаn hаl penting yаng perlu diperhаtikаn perusаhааn. 
Konsumen cenderung menjаdikаn citrа merek (brаnd imаge) sebаgаi аcuаn sebelum 
melаkukаn pembeliаn suаtu produk/jаsа. Mаkа, perusаhааn hаrus mаmpu 
menciptаkаn citrа merek yаng menаrik sekаligus menggаmbаrkаn mаnfааt produk 
yаng sesuаi dengаn keinginаn dаn kebutuhаn konsumen sehinggа dengаn demikiаn 
konsumen memiliki citrа yаng positif terhаdаp merek. Sаlаh sаtu merek hаndphone 
yаng berkembаng di Indonesiа bаru-bаru ini аdаlаh Oppo Smаrtphone. Oppo аdаlаh 
penyediа lаyаnаn elektronik dаn teknologi globаl yаng membаwаkаn perаngkаt 
elektronik seluler terbаru dаn tercаnggih di lebih dаri 20 negаrа, termаsuk Аmerikа 
Serikаt, Chinа, Аustrаliа dаn negаrа- negаrа lаin di Eropа, Аsiа Tenggаrа, Аsiа 
Selаtаn, Timur Tengаh dаn Аfrikа. Oppo berusаhа memberikаn pengаlаmаn 
menggunаkаn ponsel terbаik melаlui desаin yаng cermаt dаn teknologi yаng cerdаs. 
(Oppo.com).  
Melihаt respon Mobile Smаrtphone sаngаt tinggi pаdа mаsyаrаkаt maka 
OPPO Electronic ikut merаmаikаn pаsаr Smаrtphone. Mungkin bаnyаk mаsyаrаkаt 





Electronic Corp, Ltd berdiri pаdа tаhun 2004 sebаgаi produsen elektronik yаng 
berаlаmаt di Dongguаn, Guаngdong, Negаrа Chinа. Sebelum merаmbаh ke teknologi 
Mobile smаrtphone, OPPO memproduksi perаlаtаn elektronik seperti MP3 Plаyer, 
LCD TV, Portаble Mediа Plаyer, DVD, e Book dаn Disc Plаyer dаn pаdа tаhun 2008 
OPPO mulаi menggаrаp pаsаr Smаrtphone (Oppodigitаl.com) Pаdа bulаn Аpril tаhun 
2013 OPPO untuk pertаmа kаlinyа masuk ke pаsаr Indonesiа secаrа resmi. Sebelum 
produknyа di pаsаrkаn ke Indonesiа, OPPO terlebih dаhulu melebаrkаn sаyаpnyа ke 
beberаpа negаrа seperti,Thаilаnd, Vietnаm, Rusiа, Аmericа dаn Qаtаr. Sejаk sааt itu 
OPPO terus melаkukаn promosi memperkenаlkаn kuаlitаs brаnd nyа melаlui iklаn 
Mediа Cetаk, TV, Internet dan lain-lain.  
Produk Unggulаn Smаrtphone OPPO аdаlаh Oppo seri Find 5, Find Wаy 
U7015, dаn OPPO Find Piаno. Pаdа tаhun 2015 hinggа 2016 Oppo mengeluаrkаn 
produk bаru yаng fenomenаl yаitu Oppo F1 dаn F1s mempunyаi spesifikаsi yаng 
tinggi dengаn hаrgа $270 (>Rp.3.500.000) (jаtimtech.com) bаnyаk peminаt . Kisаrаn 
hаrgа Smаrtphone OPPO yаng beredаr di pаsаr Indonesiа mulаi dаri 2 jutа hinggа 6 
jutа. Untuk memuаskаn konsumennyа, OPPO Indonesiа Electronics mempunyаi 
Lаyаnаn Konsumen (Service Center) yаng tersebаr di beberаpа kotа yаng аdа di 
Indonesiа.(Oppodigitаl.com). Pada tahun 2017 Oppo mengeluarkan Produk baru 
















YEAR ON YEAR GROWTH 
1 SAMSUNG 25,4 % +21,5% 
2 XIAOMI 20,5% +139,4% 
3 OPPO 19,5% +0,8% 
4 VIVO 15,9% +132,0% 
5 ADVAN 4,1% -25,0% 
Sumber : Canalys estimates (sell-in shipment), Smartphone Analysis, February 2019 
 
Adapun peta penjualan Oppo Pada Quartal 4 tahun 2018 seperti yang terlihat 
pada tabel 1 Oppo bertengger pada posisi ke - tiga dengan Market Share 19,5% dan 
Year On Year Growth tumbuh sebesar 0.8%. Market Share adalah persentase total 
penjualan Smartphone Oppo dalam satu periode atau Quartal. Year On Year Growth 
adalah pertumbuhan pendapatan dari tahun sebelumnya. 
Tabel 1.2. Top Five Smartphone Vendor In Q2 2019 
NO VENDOR UNIT SHARE YOY GROWTH 
1 OPPO 26% +54% 
2 SAMSUNG 24% +10% 
3 XIAOMI 19% -9% 
4 VIVO 15% +62% 
5 REALME 7% N/A 








Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa smartphone Oppo mengalami 
peningkatan pendapatan 6,5% dari tahun 2018 dengan Market Share 19,5% menjadi 
26%, sedangkan pertumbuhan pendapatan (Year On Year Growth) sangat signifikan 
yaitu sebesar 54% dari tahun sebelumnya yang hanya 0,8%, ini membuktikan adanya 
lonjakan konsumen yang memakai Smartphone Oppo. 
Tabel 1. 3. Top Five Smartphone Vendor in Q3 2019 
NO VENDOR UNIT SHARE YOY GROWTH 
1 OPPO 23% +47% 
2 XIAOMI 22% +22% 
3 SAMSUNG 21% +16% 
4 VIVO 17% +74% 
5 REALME 11% N/A 
Sumber : Canalys estimates (sell-in shipment), Smartphone Analysis, November 2019 
 
 Pada tabel 3  Quartal 3 Smartphone Oppo mengalami penurunan pendapatan 
dari Quartal sebelumnya 26% menjadi 23% turun sebanyak 3% dan pertumbuhan 
pendapatan juga ikut menurun dari yang sebelumnya 54% menjadi 47% turun 
sebanyak 7%  tetapi Smartphone Oppo masih berada pada posisi pertama karena 
merek lain tidak membukukan pendapatan yang lebih besar dari Smartphone Oppo 
dan khusus merek Samsung turun ke posisi ke tiga karena pendapatanya kalah dari 
merek Xaomi. 
 Dari ketiga tabel dapat disimpulkan pendapatan perquartal dan pertumbuhan 
pertahun Oppo fluaktif yaitu antara Quartal 4 tahun 2018 sampai Quartal 2 tahun 
2019 mengalami peningkatan penjualan sebesar 6,5%  dari 19,5% menjadi 26% dan 





mengalami penurunan pendapatan sebesar 3% menjadi 23% ,dari Quartal sebelumnya 
26% dengan pertumbuhan 47%, Tetapi Smartphone Oppo masih memimpin pasar 
karena merek lain juga mengalami penurunan disebabkan lamanya waktu vendor  
Smartphone mengeluarkan produk baru, sehingga konsumen mulai bosan dengan 
produk yang lama dimana konsumen menginginkan produk baru dengan spekfikasi 
baru. 
 Dari ketiga tabel diatas juga dapat dilihat bahwa Smartphone Oppo masih 
berada pada Top Brand. Top Brand adalah sebuah penghargaan yang diberikan 
kepada merek-merek yang meraih predikat TOP. Penghargaan ini diberikan 
berdasarkan penilaian yang diperoleh dari hasil survei berskala nasional dibawah 
penyelenggaraan Frontier Consulting Group yang dilakukan 3 kali dalam setahun. 
Cara pengukurannya yaitu dengan Proses wawancara dilakukan secara tatap muka 
dan menggunakan kuesioner terstruktur yang didesain khusus untuk dapat 
mengukur ketiga parameter Top Brand, yaitu  Top of Mind kesadaran akan merek 
(merek pertama yang disebutkan oleh responden saat kategori produk 
diutarakan)., Last Usage  penggunaan terakhir (merek terakhir yang 
digunakan/dikonsumsi oleh responden dalam satu siklus pembelian ulang) 
& Future Intentions niat membeli kembali (keinginan responden untuk 
menggunakan/mengonsumsi kembali di masa mendatang) dengan responden 
sebanyak 23.000. Nilai masing-masing parameter baik  Top of Mind, Last 
Usage dan Future Intention untuk sebuah merek di dalam kategori produk 





relatif terhadap frekuensi keseluruhan merek. Top Brand Index (TBI) 
selanjutnya diperoleh dengan cara menghitung rata-rata terbobot masing-masing 
parameter. Top Brand Award kemudian diberikan kepada sebuah merek apabila 
mereka memiliki dua kriteria berikut: 
1. Memiliki Top Brand Index minimum 10%, dan 
2. Menurut hasil survei, merek tersebut menempati posisi tiga teratas dalam 
kategori produk. 
Kedua kriteria ini harus dipenuhi oleh sebuah merek untuk dapat menyandang 
predikat Top Brand. 
Tabel 1.4. Lima Besar merek smartphone Top Brand Index 
BRAND TOP BRAND INDEX  
SAMSUNG 46.1% TOP 
OPPO 15.0% TOP 
XIAOMI 11.4% TOP 
iPHONE 9.6%  
VIVO 7.4%  
Sumber : Top Brand Indek 2019    
 
Dari tabel dapat dilihat bahwa diatas Oppo ditahun 2019 masih masuk dalam 
Top Brand Index , tetapi dengan banyaknya bermunculan berbagai merek Smartphone 
yang menawarkan inovasi masing - masing, maka Smartphone Oppo harus 





Smartphone Oppo masih menjadi prioritas konsumen untuk membeli produk 
Smartphone Oppo. 
Berdasarkan latar belakang yang terjadi maka peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH KUALITAS PRODUK ,CITRA 
PERUSAHAAN DAN CITRA MEREK TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN SMARTPHONE OPPO PADA MAHASISWA UIN SUSKA 
RIAU” 
1.2 Rumusan Masalah  
1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN Suska Riau ? 
2. Apakah citra perusahaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN Suska Riau? 
3. Apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN Suska Riau?  
4. Apakah kualitas produk, citra perusahaan dan citra merek berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN 
Suska Riau ? 
1.3 Tujuan penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN Suska Riau. 
2. Untuk mengetahui pengaruh citra perusahaan terhadap keputusan 





3. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan 
pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN Suska Riau. 
4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, citra perusahaan dan 
citra merek terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada 
mahasiswa UIN Suska Riau. 
1.4    Manfaat Penelitian 
1. Bagi penulis, sebagai persyaratan untuk menyelesaikan perkuliahan 
program Sarjana Strata Satu ( S1 ) pada jurusan Manajemen 
konsentrasi Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial 
UIN Suska Riau. 
2. Sebagai pengembangan wawasan keilmuwan dan akademik penulis. 
3. Sebagai informasi kepada pihak perusahaan Oppo Smartphone tentang 
pengaruh kualitas produk, citra perusahaan dan citra merek terhadap 
keputusan pembelian smartphone Oppo. 
4. Bagi akademik, Universitas dapat menggunakan penelitian ini untuk 
menambah perbendaharaaan Universitas dalam bidang ekonomi 
Manajemen Pemasaran serta sebagai bahan referensi bagi peneliti lain 
yang berminat untuk melakukan penelitian dibidang yang sama 
ataupun penelitian lanjutan. 
5. Bagi peneliti, dapat mengaplikasikan ilmu selama diperguruan tinggi 





Manajemen Pemasaran yang menjadi konsentrasi pembelajaran 
peneliti. 
6. Bagi peneliti sebagai wadah untuk menambah wawasan  pengetahuan 
mengenai pengaruh kualitas produk, citra perusahaan  dan citra merek 
dalam keputusan pembelian konsumen pada produk Oppo 
Smartphone. 
1.5    Sistematika Penulisan  
 Adanya sistematika penulisan adalah untuk mempermudah pembahasan dalam 
penulisan. Sistematika penulisan penelitian ini adalah sebagai berikut : 
BAB I  PENDAHULUAN  
 Bab pendahuluan ini menguraikan tentang latar belakang, perumusan 
masalah, alasan memilih judul, tujuan penelitian, manfaat penelitian serta sistematika 
penulisan. 
BAB II  LANDASAN TEORI  
 Bab landasan teori ini menguraikan tentang teori- teori yang terkait dengan 
objek pembahasan , pandangan islam terhadap keputusan pembelian, penelitian 
terdahulu, variable penelitian, kerangka pemikiran, konsep operasional penelitian, 
dan terakhir membahas tentang hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
 Pada Bab ini akan menjelaskan metode – metode apa saja yang akan 





BAB IV  GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 Bab gambaran umum perusahaan mengemukakan tentang sejarah singkat 
perusahaan, struktur organisasi, serta aktifitas perusahaan. 
BAB V  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 Bab hasil penelitian dan pembahasan mengemukakan tentang pembahasan 
dari penelitian yang dilakukan. 
BAB VI   PENUTUP 
















2.1.  Pemasaran 
2.1.1. Pengertian Pemasaran 
 Pemasaran ( Marketing ) merupakan sebuah subjek yang sangat penting dan 
dinamis, karena pemasaran menyangkut kegiatan sehari- hari dalam masyarakat. 
Kegiatan pemasaran sudah terjadi sejak beratus- ratus abad sejak manusia mulai 
melakukan kegiatan tukar menukar barang yang dihasilkan berdasarkan keahlian 
masing- masing. 
Menurut Nandan dan Wilhelmus (2012) pemasaran adalah salah satu 
kegiatan dalam perekonomian yang membantu dalam menciptakan nilai ekonomi. 
Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan jasa. Faktor penting dalam 
menciptakan nilai tersebut adalah produksi, pemasaran dan konsumsi. Menurut 
Kotler dan Keller (2009) pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang 
didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang 
bernilai kepada pihak lain. 
 Definisi pemasaran ini bersandar pada konsep inti yang meliputi kebutuhan 
(needs), keinginan (wants) dan permintaan (demands). Manusia harus menemukan 







kebutuhan tersebut dapat dilakukan dengan cara mengadakan suatu hubungan yang 
bertujuan untuk memuaskan kebutuhan pembeli dan penjual. Menurut Suparyanto 
dan Rosad (2015) manajemen pemasaran adalah proses menganalisis, 
merencanakan, mengatur, dan mengelola program-program yang mencakup 
pengkonsepan, penetapan harga, promosi dan distribusi dari produk, jasa dan gagasan 
yang dirancang utnuk menciptakan dan memelihara pertukaran yang menguntungkan 
dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan.  
Manajemen pemasaran berasal dari dua kata yaitu manajemen dan pemasaran. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008) pemasaran adalah analisis, perencanaan, 
implementasi, dan pengendalian dari program-program yang dirancang untuk 
menciptakan, membangun, dan memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan 
pembeli sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan. Manajemen adalah proses 
perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), penggerakan (actuating) dan 
pengawasan. Jadi dapat diartikan bahwa manajemen pemasaran adalah analisis, 
perencanaan, implementasi, dan pengendalian dari program-program yang dirancang 
untuk menciptakan, membangun, dan memelihara pertukaran yang menguntungkan 
dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan pemasaran.  
Menurut Kotler dan Keller (2009) manajemen pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi serta penyaluran 
gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-





bidang usaha. Dalam manajemen terdapat fungsi penganalisaan, perencanaan, 
pelaksanaan atau penerapan serta pengawasan.Tahap perencanaan merupakan tahap 
yang menentukan terhadap kelangsungan dan kesuksesan suatu organisasi pemasaran. 
Proses perencanaan merupakan suatu proses yang selalu memandang ke depan atau 
pada kemungkinan masa akan datang termasuk dalam pengembangan program, 
kebijakan dan prosedur untuk mencapai tujuan pemasaran.  
 Seiring dengan perkembangan pasar sebagai tempat untuk melakukan 
pertukaran antara barang dengan barang, antara jasa dengan jasa, maka pengertian 
pasar juga makin beraneka ragam sesuai dengan makna penggunaannya. Timbullah 
aneka ragam pasar, seperti pasar kebutuhan sehari- hari, yang dapat dikelompokkan 
lagi dalam pasar sayuran dan pasar daging, pasar peralatan rumah tangga, pasar 
mobil, pasar alat telekomunikasi dan sebagainya. 
 Tukar- menukar barang dan jasa terjadi akibat pembagian kerja dalam 
masyarakat. Mula- mula seseorang ( A ) menghasilkan sebuah produk atau jasa yang 
dibutuhkan oleh orang lain ( B ), kemudian produk tersebut ditukar dengan barang 
yang dihasilkan oleh B, yang dibutuhkan oleh A. Perkembangannya kemudian 
mengarah pada pertukaran yang bukan lagi dilakukan antara A dan B saja, melainkan 
juga pertukaran antara A dan C serta C dan X, misalnya, dan B kemudian 
memperoleh barang yang diinginkannya dari pihak X, sedangkan X mungkin juga 





 Manajemen Pemasaran menurut  Assauri (2013:12) adalah kegiatan 
menganalisis, merencanakan, melaksanakan dan mengendalikan program-program 
yang disusun dalam pembentukan, pembangunan, dan pemeliharaan keuntungan dari 
pertukaran/ transaksi melalui sasaran pasar dengan harapan untuk mencapai tujuan 
organisasi (perusahaan) dalam jangka panjang.  
2.1.2 Konsep Pemasaran 
 Konsep Pemasaran adalah suatu falsafah manajemen dalam bidang pemasaran 
yang berorientasi kepada kebutuhan dan keinginan konsumen dengan di dukung oleh 
kegiatan pemasaran terpadu yang diarahkan untuk memberikan kepuasan konsumen 
sabagai kunci keberhasilan organisasi dalam usahanya mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan (Sofjan Assauri,2011). Konsep pemasaran adalah pemuas kebutuhan 
konsumen yang merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup 
perusahaan (Swastha,2006).  
Konsep pemasaran menyebutkan bahwa kunci keberhasilan untuk meraih 
tujuan perusahaan adalah menentukan keinginan pasar sasaran serta memberi 
kepuasan konsumen secara lebih efisien dan efektif. Manajemen perusahaan harus 
mampu menyusun program pemasaran yang berguna untuk menarik perhatian dan 
kepercayaan kepada konsumen agar bersedia membeli barang yang menjadi 






2.1.3. Manajemen Pemasaran 
  Perusahaan memerlukan berbagai cara untuk dapat mengukur kegiatan 
pemasarannya dengan tujuan perusahaan yang telah ditetapkan, dengan demikian 
diperlukan suatu pengaturan atau manajemen dalam hal ini adalah manajemen 
pemasaran. Menurut Stanton dalam Saladin, (2007) pengertian manajemen 
pemasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan, dan pengendalian program yang 
dirancang untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran yang 
menguntungkan dengan pasar sasaran dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan 
organisasi.Selain itu, manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar 
sasaran dan mendapatkan, menjaga, menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, 
menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul (Kotler dan 
Keller, 2009)  
Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran 
merupakan suatu seni dan ilmu untuk memilih pasar sasaran dan meraih, 
mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan melakukan analisis, 
perencanaan, penerapan dan pengendalian program dengan harapan agar tujuan 








2.2. Keputusan Pembelian ( Y ) 
2.2.1. Definisi Keputusan Pembelian 
 Definisi keputusan pembelian adalah Tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian dimana konsumen benar-benar membeli ,pengambilan 
keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Menurut Etta Mamang 
Sangadji dan Sopiah (2013:121) keputusan pembelian adalah semua perilaku yang 
sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan ketika konsumen secara sadar 
memilih salah satu diantara tindakan alternatif yang ada. Menurut Hersona, et al. 
(2013) dalam Miauw (2016) keputusan pembelian konsumen adalah pemilihan dari 
dua atau lebih pilihan alternatif. Menurut Alfred (2013) dalam Miauw (2016) bahwa 
keputusan pembelian konsumen adalah cara konsumen memutuskan apa yang harus 
dibeli sesuai dengan nilai signifikansi dari pembelian tersebut. Berdasarkan pada 
pandangan pandangan tersebut, maka dapat dimengerti bahwa keputusan pembelian 
konsumen adalah pemilihan dari dua atau lebih pilihan alternatif yang dapat dibeli, di 
mana konsumen memutuskan apa yang harus dibeli sesuai dengan nilai signifikansi 
dari pembelian tersebut. Minat beli (purchase intention) merupakan sesuatu yang 
berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk/jasa tertentu, serta 
berapa Banyak unit produk/ jasa yang dibutuhkan pada periode tertentu (Kumala, 
2012). Rossiter dan Percy dalam Kumala (2012) mengemukakan bahwa minat beli 
Merupakan instruksi diri consumen untuk melakukan pembelian atas suatu produk, 





mengusulkan, dan akhirnya mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. 
Selanjutnya menurut Tjiptono (2008),  keputusan pembelian adalah pemilihan satu 
tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif. 
2.2.2. Proses Pengambilan Keputusan Konsumen 
 Pengambilan keputusan merupakan akhir dari proses dimana konsumen dapat 
memecahkan permasalahan dan dapat membeli produk tersebut. Hal ini merupakan 
pilihan terakhirnya yang dilakulan untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginannya.Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:123) mengungkapkan 
pengambilan keputusan konsumen adalah proses pemecahan masalah yang diarahkan 
pada sasaran. Pemecahan masalah konsumen sebenarnya merupakan suatu aliran 
tindakan timbal balik yang berkesinambungan di antara faktor lingkungan, proses 
kognitif dan afektif, serta tindakan perilaku.  
Menurut Setiadi (2008:415) dalam Hizkia Elfran Mawey (2013) keputusan 
pembelian konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan 
pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah 
satu diantaranya. Menurut Kotler (2010:211) proses pembelian yang spesifik terdiri 
dari urutan kejadian sebagai berikut : Pengenalan masalah, pencarian informasi, 







2.2.3. Indikator Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller (2009:208) dalam Mawey (2013) adapun proses 
atau indikator pada keputusan pembelian adalah: 
1. Pengenalan kebutuhan  
Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. 
Jika kebutuhan diketahui, maka konsumen akan tahu kebutuhan mana yang belum 
terpenuhi, perlu segera dipenuhi, ataupun bisa ditunda pemenuhannya.  
2. Pencarian informasi  
Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari 
lebih banyak informasi mengenai apa yang dibutuhkannya. Sumber informasi dapat 
berasal dari sumber pribadi, sumber komersial, sumber public, dan sumber 
pengalaman.  
3. Evaluasi alternatif  
Setelah melakukan pencarian informasi, konsumen akan mengolah informasi 
tersebut dan membuat pilihan akhir. Konsumen mengevaluasi alternatif produk yang 
akan dibeli tergantung pada masing-masing individu dan situasi membeli spesifik.  
4. Keputusan pembelian  
Dalam tahap evaluasi, konsumen membuat peringkat merek dan membentuk 
niat untuk membeli. Konsumen juga akan membentuk minat untuk membeli produk 
yang paling disukai. Tapi dua faktor bisa saja muncul diantara minat beli dan 
keputusan pembelian. Faktor pertama adalah pendapat orang lain mengenai produk, 





5. Perilaku pasca pembelian  
Tahap ini adalah dimana konsumen mengambil tindakan lebih lanjut 
berdasarkan rasa puas atau tidak puas terhadap produk yang dibelinya. Tahap ini 
sangat ditentukan oleh pengalaman yang didapatkan konsumen dalam mengkonsumsi 
prduk yang dibeli. 





Sumber: Kotler dan Keller (2009:208) dalam Hizkia Elfran Mawey (2013) 
2.2.4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian  
Menurut Kotler dan Keller (2012) dalam Miauw (2016) perilaku konsumen 
dapat ditentukan oleh faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor personal (individu dan 
psikologi).  Menurut Ruyatnasih, et al (2013) dalam Miauw (2016) berikut ini 
adalah penjelasan mengenai keempat faktor tersebut:  
1. Faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam 















a. Budaya, adalah determinan dasar dari keinginan dan perilaku seorang  
konsumen atau faktor penentu paling pokok dari keinginan dan 
perilaku seorang konsumen.  
b. Sub budaya, tiap budaya memiliki sub budaya yang lebih kecil, atau 
kelompok orang dengan sistem nilai yang sama berdasarkan 
pengalaman dan situasi hidup yang sama, yang memberikan 
identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik.  
c. Kelas sosial, adalah susunan yang relatif permanen dan teratur dalam 
suatu masyarakat yang anggotanya mempunyai nilai, minat, dan 
perilaku yang sama.  
2. Faktor sosial, terdiri dari:  
a. Kelompok referensi, adalah semua kelompok yang mempunyai 
pengaruh langsung ataupun tidak langsung terhadap sikap atau 
perilaku orang tersebut.   
b. Keluarga, adalah organisasi pembelian konsumen yang paling penting 
dalam masyarakat. Anggota keluarga pembeli dapat memberikan 
pengaruh yang kuat terhadap perilaku pembeli.  
c. Peran dan status. Orang berpartisipasi dalam banyak kelompok, 
keluarga, klub, maupun organisasi. Posisi seseorang dalam tiap 





3. Faktor pribadi, terdiri dari:  
a. Usia dan tahap hidup. Usia dan tahap hidup orang akan mengubah 
produk atau jasa yang mereka beli sepanjang kehidupan 
mereka.Kebutuhan dan selera seseorang akan berubah sesuai dengan 
bertambahnya usia.  
b. Pekerjaan. Pekerjaan seseorang akan mempengaruhi barang dan jasa 
yang dibelinya.  
c. Keadaan ekonomi, merupakan hal yang juga mempengaruhi pilihan 
produk. Gaya hidup seseorang menunjukkan pola kehidupan orang 
yang bersangkutan yang tercermin dalam kegiatan, minat, dan 
pendapatnya.  
d. Kepribadian dan konsep diri, adalah sekumpulan sifat psikologis 
manusia yang mennyebabkan respon yang relatif konsistem dan tahan 
lama terhadap rangsangan lingkungan (termasuk perilaku pembelian).  
4. Faktor psikologis terdiri dari :  
a. Motivasi, merupakan suatu penggerak atau dorongan dalam diri 
seseorang untuk melakukan dan mencapai suatu tujuan.  
b. Persepsi. Seseorang yang termotivasi, siap untuk bertindak. Bagaimana 
seseorang yang termotivasi bertindak akan dipengaruhi oleh 





c. Pembelajaran, meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 
pengalaman.  
d.  Sikap.Sikap adalah evaluasi, perasaan emosi, dan kecenderungan 
tindakan yang menguntungkan atau tidak menguntungkan dan 
bertahan lama pada seseorang terhadap objek atau gagasan tertentu.  
Sesuai dengan latar belakang dan permasalahan dalam penelitian ini, maka 
penelitian ini hanya akan fokus pada faktor psikologis. Dan peneliti mengambil dua 
item dari faktor psikologis tersebut yaitu persepsi dan motivasi. Faktor pendorong 
peneliti hanya mengambil dua item dari empat faktor psikologis tersebut dikarenakan 
item pembelajaran dan sikap secara garis besar sudah mencakup pada faktor persepsi 
dan motivasi sehingga peneliti hanya fokus pada dua item tersebut. 
2.3. Kualitas Produk  ( X1 ) 
2.3.1. Definisi Kualitas Produk 
 Kualitas produk adalah keseluruhan ciri dan karakteristik suatu barang 
atau jasa yang berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang 
dinyatakan maupun yang tersirat. 
Menurut Kotler and Amstrong (2008) arti dari kualitas produk adalah “the 
ability of a product to perform its functions, it includes the product‟s overall 





attributes” yang artinya kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, 
hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan 
pengoperasian dan reparasi produk juga atribut produk lainnya. Sedangkan menurut 
Sofjan Assauri (2009 :361) menyatakan bahwa kualitas produk adalah komposisi 
teknis yang didasarkan pada spesifikasi teknis dari suatu produk. 
 Menurut Nasution (2004:40) menyatakan kecocokan dalam menggunakan 
suatu produk adalah apabila produk mempunyai daya tahan penggunaannya yang 
lama,produk yang digunakan akan meningkatkan citra atau status konsumen yang 
menggunakannya, produk tidak mudah rusak, adanya jaminan kualitas (quality 
assurance) dan sesuai etika bila digunakan”. Menurut Feingenbaum dalam 
Marwanto (2015:153) menyatakan bahwa kualitas produk merupakan seluruh 
gabungan karakteristik produk dari pemasaran, rekayasa (perencanaan), pembuatan 
(produk) dan pemeliharaan yang membuat produk yang digunakan memenuhi 
harapan harapan pelanggan.  
2.3.2. Indikator Kualitas Produk 
Indikator kualitas produk menurut Kotler dan Amstrong (2008) adalah:  
1. Performance (kinerja) yaitu berhubungan dengan karakteristik 
operasi dasar dari sebuah produk. 
2. Durability (daya tahan) yaitu berapa lama atau umur produk yang 





3. Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), 
yaitu sejauh mana karakteristik operasi dasar dari sebuah produk 
memenuhi spesifikasi tertentu dari konsumen atau tidak 
ditemukannya cacat pada produk.  
4. Features (fitur) yaitu karakteristik produk yang dirancang untuk 
menyempurnakan fungsi produk atau menambah ketertarikan 
konsumen terhadap produk.   
5. Reliability (reliabilitas) yaitu probabilitas bahwa produk akan 
bekerja dengan memuaskan atau tidak dalam periode waktu tertentu.   
6. esthetics (estetika) yaitu berhubungan dengan bagaimana 
penampilan produk.  
7. Perceived quality (kesan kualitas) yaitu merupakan hasil dari 
penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung 
karena terdapat kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau 
kekurangan informasi atas produk yang bersangkutan.  
8. Service ability yaitu kecepatan dan kemudahan untuk direparasi, 
serta kompetensi dan keramahtam Produk adalah suatu sifat yang 
kompleks dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk 
bungkus, warna, harga prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan 
perusahaan dan pengecer,yang diterima oleh pembeli untuk 






2.4. Citra Perusahaan ( X2 ) 
2.4.1. Definisi Citra Perusahaan 
 Kotler dan Keller (2012:274), citra merupakan seperangkat keyakinan, ide 
dan kesan yang dimiliki oleh seseorang terhadap suatu objek.Terdapat tiga hal 
penting dalam citra, yaitu: kesan objek, proses terbentuknya citra dan sumber 
terpercaya. Objek meliputi individu maupun perusahaan yang terdiri dari sekelompok 
orang didalamnya. Menurut Adona (2006:107) citra perusahaan adalah kesan atau 
impresi mental atau suatu gambaran dari sebuah perusahaan dimata para khalayak 
yang terbentuk berdasarkan pengetahuan serta pengalaman mereka sendiri. 
Menurut Gregory (2011:63) menyatakan bahwa, “Citra perusahaan 
merupakan kombinasi dampak terhadap observer dari semua komponen-komponen 
verbal maupun visual perusahaan baik yang direncanakan  ataupun tidak dari 
pengaruh eksternal lainnya”. Citra adalah persepsi konsumen tentang kualitas yang 
berkaitan dengan merek atau perusahaan. Citra perusahaan didefinisikan sebagai 
suatu persepsi tentang sebuah organisasi yang terefleksi dalam ingatan pelanggan. 
Menurut Suryani (2013:86), “Konsep lain citra perusahaan adalah segala hal yang 
terkait dengan perusahaan yang ada di benak konsumen atau kesan konsumen tentang 
suatu perusahaan”.  Pengertian lain citra perusahaan adalah,"persepsi dan sikap 
konsumen terhadap perusahaan berdasarkan apa yang diterima dan dirasakan 





terbentuk dimasyarakat (konsumen/pelanggan) tentang baik buruknya perusahaan 
Manjid dalam M.Rachma (2018). 
Citra perusahaan adalah kesan yang diperoleh sesuai dengan pengetahuan 
pemahaman seseorang tentang perusahaan. Konsumen membeli sesuatu bukan hanya 
sekedar membutuhkan sesuatu barang, tetapi ada sesuatu lain yang diharapkannya. 
Sesuatu yang lain itu sesuai dengan citra yang terbentuk dalam dirinya. Oleh sebab 
itu penting sekali organisasi memberi informasi kepada publik agar dapat membentuk 
citra yang baik, Alma (2013:374). 
Menurut Alma (2013:375) menyatakan bahwa,” Citra perusahaan adalah 
kesan, impresi, perasaan atau konsepsi yang ada pada konsumen mengenai 
perusahaan”.Teori signaling menyatakan bahwa perusahaan yang berkualitas baik 
dengan sengaja akan memberikan sinyal pada pasar (publik), dengan demikian pasar 
diharapkan dapat membedakan perusahaan yang berkualitas baik dan buruk 
(Indriani, 2014). Kurniawati (2015) mengungkapkan corporate image pada 
hakikatnya adalah persepsi publik terhadap perusahaan. Dalam persepsi publik, citra 
perusahaan terbentuk dari asosiasi antar perusahaan sebagai subjek dan atribut-atribut 
seperti baik, buruk, berkualias, peduli lingkungan, tanggung jawab dan lain-lain. 
Akumulasi dari citra perusahaan akan membentuk reputasi perusahaan yang sangat 






2.4.2. Indikator Citra Perusahaan 
Menurut Kotler (2003) dalam Simamora (2004:65) Citrа Perusаhааn 
meliputi populаritаs, kredibilitаs, sertа jаringаn perusаhааn seperti yаng dijаbаrkаn 
sebаgаi berikut:  
1. Populаritаs Perusаhааn  Populаritаs perusаhаn аdаlаh tingkаt 
populаritаs perusаhааn dimаtа mаsyаrаkаt. Sehinggа 
semаkin populаr perusаhааn tersebut, mаkа merek dаri 
perusаhааn tersebut аkаn semаkin diingаt oleh mаsyаrаkаt.  
2. Kredibilitаs  Kredibiliаs perusаhааn mengаrаh kepаdа 
tingkаt kepercаyааn konsumen bаhwа perusаhааn mаmpu 
merаncаng dаn menyаmpаikаn produk dаn jаsаnyа untuk 
memuаskаn kebutuhаn dаn keinginаn konsumen. 
3. Jаringаn Perusаhааn  Jаringаn perusаhааn merupаkаn 
perusаhааn mempunyаi lebih dаri sаtu gerаi аtаu cаbаng. 
Sehinggа semаkin bаnyаk gerаi аtаu cаbаng perusаhааn, 
mаkа semаkin besаr pulа jаringаn perusаhааn. 
2.5. Citra Merek ( X3 ) 
2.5.1. Definisi Citra Merek 
 Citra merek adalah persepsi dan keyakinan terhadap sekumpulan asosiasi 





(2012) fungsi utama citra merek adalah untuk menjawab pertanyaan tentang 
bagaimana konsumen memilih diantara merek alternatif setelah melakukan 
pengambilan informasi. Lyonita dan Budiastuti (2012) mengatakan bahwa sangat 
menguntungkan bila memiliki suatu produk yang memiliki citra merek yang baik dan 
oleh sebab itu perusahaan harus terus menjaga dan mempertahankan citra merek 
secara terus menerus.  
Citra merek merupakan representasi dari keseluruhan presepsi terhadap 
merek, dan dibentuk dari informasi dan pengalaman masa lalu terhadap merek itu. 
(Setiadi, 2012:180). Citra merek merupakan pemahaman konsumen mengenai merek 
secara keseluruhan, kepercayaan konsumen terhadap merek tertentu, dan bagaimana 
konsumen memandang atau mempunyai presepsi tertentu terhadap suatu 
merek.Merek mempunyai sifat khas, dan sifat khas inilah yang membedakan produk 
yang satu berbeda dengan produk yang lainnya, walaupun sejenis. Permintaan akan 
sebuah produk barang yang semakin berkualitas membuat perusahaan berlomba-
lomba meningkatkan kualitas produk dan mepertahankan citra merek produk yang 
mereka miliki. 
Kotler dan Armstrong (2014:233) menyatakan bahwa citra merek adalah 
“The set of belief held about a particular brand is known as brand image”.Yang 
artinya kutipan pada halaman sebelumnya adalah sekumpulan keyakinan terhadap 





Supaya suatu merek dapat mencerminkan makna-makna yang ingin 
disampaikan, Tjiptono (2007:106) mengemukakan beberapa persyaratan yang harus 
diperhatikan, yaitu:  
1. Merek harus ciri khas dan unik. 
2. Merek harus mengambarkan sesuatu tentang manfaat pemakainya. 
3. Merek harus menggambarkan manfaat produk. 
4. Merek harus mudah dikenali, diucapkan, dan diingat 
5. Merek tidak boleh mengandung arti yang buruk di negara dan dalam 
bahasa lain. 
2.5.2. Tingkatan Citra Merek 
Kotler dalam Astri (2012:2) menambahkan bahwa suatu merek adalah suatu 
simbol yang komplek yang menjelaskan enam tingkatan pengertian, yaitu:  
1. Atribut produk (Attributes) Merek memberikan ingatan pada atribut – 
atribut tertentu dari suatu produk, misalnya jika kita mendengar 
merek Aqua, tentunya kita teringat akan minuman mineral yang 
higenis. 
2. Manfaat (Benefit) Atribut – atribut produk yang dapat diingat melalui 
merek harus dapat diterjemahkan dalam bentuk manfaat baik secara 





kekuatan kemasan produk menterjemahkan manfaat secara emosional 
yang berhubungan dengan harga diri dan status. 
3. Nilai (Values) Merek mencerminkan nilai yang dimiliki oleh 
produsen sebuah produk, misalnya merek sony mencerminkan 
produsen elektronik yang memiliki teknologi yang canggih dan 
modern. 
4. Budaya (Culture) Merek mempresentasikan suatu budaya tertentu, 
misalnya mercedes mempresentasikan budaya jerman yang teratur, 
efisien, dan berkualitas tinggi. 
5. Kepribadian Merek dapat diproyeksikan pada suatu kepribadian 
tertentu, misalnya Motor honda yang diasosikan dengan kepribadian 
produk yang irit, handal, mesin kuat dan tahan lama. 
6. Penggunaan (User) Merek mengelompokkan tipe – tipe konsumen 
yang akan membeli atau mengkonsumsi suatu produk. 
Faktor - faktor yang membentuk citra merek adalah:  
1. Kekuatan asosiasi merek (strength of brand association) Tergantung 
pada bagaimana informasi masuk ke dalam ingatan konsumen dan 
bagaimana informasi tersebut bertahan sebagai bagian dari brand 
image. 
2. Keuntungan asosiasi merek (Favourability of brand association) 





terciptanya asosiasi merek yang menguntungkan, dimana konsumen 
dapat percaya pada atribut yang diberikan mereka dapat memuaskan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. 
3. Keunikan asosiasi merek (Uniqueness Of brand association) Suatu 
merek harus memiliki keunggulan bersaing yang menjadi alasan bagi 
konsumen untuk memilih merek tertentu. Keunikan asosiasi merek 
dapat berdasarkan atribut produk, fungsi produk atau citra yang 
dinikmati konsumen. 
2.5.3. Indikator Citra Merek 
Menurut (Mohammad Thamrin, 2010:61), ada 3 indikator brand image: 
1. Corporate Image (citra pembuat), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan yang membuat 
suatu barang atau jasa. Citra pembuat meliputi: popularitas, 
kredibilitas, jaringan perusahaan, serta pemakai itu sendiri/ 
penggunanya. 
2. User Image (citra pemakai), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap pemakai yang menggunakan 






3. Product Image (citra produk), yaitu sekumpulan asosiasi yang 
dipersepsikan konsumen terhadap suatu barang atau jasa. 
Meliputi: atribut dari produk, manfaat bagi konsumen, serta 
jaminan. 
2.6. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Menurut Euphemia F.T Yuen (2010) mengatakan bahwa kualitas produk 
yang baik akan mempertahankan tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi, yang 
mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian ulang, sehingga akan terbentuk 
loyalitas pelanggan secara bertahap. Menurut Ries dalam Aniek fatlahah (2018) 
mengatakan bahwa “kualitas produk akan menjadi pertimbangan penting bagi 
pembelian”. Kualitas produk dapat membangun basis jangka panjang dengan 
pelanggan jangka panjang dan menciptakan aset yang sangat berharga bagi 
perusahaan. Wendy Van Rijswijk (2010) menyatakan bahwa persepsi konsumen 
yang positif terhadap suatu kualitas produk sebuah makanan akan berdampak pada 
pilihan konsumen dalam memutuskan membeli. Dalam rangka untuk berdiri di pasar 
yang kompetitif saat ini, perusahaan harus lebih memperhatikan untuk kualitas 
produk, karena diyakini menjadi titik awal untuk menghasilkan loyalitas pelanggan, 
kualitas produk yang bagus akan cenderung dapat membuat pelanggan semakin loyal 
dan setia.  
Melalui merek yang telah dikenal masyarakat, Perusahaan selalu 





merupakan elemen penting dalam keputusan konsumen dengan produk yang telah 
lama dikenal dipasaran dengan kualitas yang baik sehingga produk tidak diragukan 
lagi. Keputusan konsemen ini berhubungan langsung dengan sikap yang ada didalam 
diri konsumen, yang nantinya akan memberi sikap terhadap produk yang akan 
dipakainya. Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana (2016) menyatakan Konsumen 
mempercayai merek dan  kualitas produk tersebut sekalipun harganya lebih mahal 
dan memutuskan membeli. Suatu produk dikatakan mendapat nilai positif apabila 
produk tersebut lebih disukai, lebih diingat dan produk tersebut lebih dipilih 
dibandingkan produk pesaing. Maka dari itu produk yang ditawarkan berusaha untuk 
menunjukkan kualitas dan keunggulannya. Setiap konsumen memiliki karakteristik 
yang berbeda dalam memilih suatu produk yang dapat dilihat dari pekerjaan, situasi 
ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri dari masing- masing 
konsumen. 
2.7. Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
 Menurut Peter dan Olson 1994 (dalam Rangkuti 2009: 20-21) bahwa dalam 
pengambilan keputusan pembelian, jika konsumen dihadapkan pada pilihan seperti 
nama merek, harga, serta berbagai atribut produk lainnya, ia akan cenderung memilih 
nama merek terlebih dahulu setelah itu memikirkan harga, ini karena citra merek 
yang terbentuk di benak konsumen yang terbiasa menggunakan merek tertentu 
cenderung memiliki konsistensi dalam pembelian produk yg diinginkan. Lebih lanjut 





brand image yang dihasilkan oleh konsumen memiliki pengaruh terhadap keinginan 
konsumen untuk membeli dan pada akhirnya menghasilkan keputusan pembelian. 
 Sutisna dalam Aniek Fatlahah (2018) mengatakan bahwa ”konsumen 
dengan citra positif terhadap suatu merek, lebih memungkinkan untuk melakukan 
pembelian”. Merek berperan penting dalam memberikan konstribusi dalam 
mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Merek merupakan 
identitas tersendiri bagi suatu produk. Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana (2016) 
menyatakan Konsumen mempercayai merek dan  kualitas produk tersebut sekalipun 
harganya lebih mahal dan memutuskan membeli. 
2.8.  Pengaruh Citra Perusahaan Terhadap keputusan Pembelian Konsumen 
 Citra adalah persepsi konsumen tentang kualitas yang berkaitan dengan merek 
atau perusahaan. Citra perusahaan didefinisikan sebagai suatu persepsi tentang 
sebuah organisasi yang terefleksi dalam ingatan pelanggan. Pengertian lain citra 
perusahaan adalah,"persepsi dan sikap konsumen terhadap perusahaan berdasarkan 
apa yang diterima dan dirasakan konsumen”, menurut Peter dan Olson (2014:265). 
Jadi, citra perusahaan yang baik dan juga nama besar perusahaan bisa mendongkrak 
pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Menurut Walandouw, Mekel, dan 
Soegoto (2014) bahwa variabel Citra Perusahaan secara langsung berpengaruh 
terhadap Terhadap Keputusan Pembelian. Melalui kualitas produk yang dirasakan 
oleh konsumen bisa membuat konsumen respek dan loyal terhadap sebuah 





melakukan pembelian ulang. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Long- Yi 
Lin and Ching Yuh Lu (2010) yang menunjukan bahwa Citra Perusahaan 
mempenyai pengaruh positif terhadap minat beli konsumen. Lebih lanjut penelitian 
yang dilakukan oleh Mary E Graham and Pratima Bansal (2007) yang 
menunjukkan bahwa konsumen bersedia membayar untuk perusahaan yang lebih baik 
reputasinya. Hasil penelitian ini sejalan dengan pendapat yang diungkapkan oleh 
Adona (2006)  bahwa citra perusahaan merupakan gambaran yang dimiliki oleh 
individu sehingga dalam pelaksanaannya, individu yang memiliki persepsi baik 
terhadap perusahaan pada akhirnya akan menumbuhkan minat dan kepercayaan 
terhadap perusahaan. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Chun-Chen 
Huang, Szu Wei Yen, Cheng-Yi Liu, Pei-Cheng Huang (2004) yang menunjukkan 
bahwa Citra Perusahaan mempunyai efek mediasi antara tanggung jawab sosial 
perusahaan dan minat pembelian, serta antara kualitas pelayanan dan minat 
pembelian. 
2.9. Pandangan Islam Terhadap Keputusan Pembelian 
 Dalam proses pengambilan keputusan ini diterangkan dalam beberapa ayat 
Al-Qur‟an yang lebih bersifat umum artinya bisa diterapkan pada sikap adil hal ini 
disandarkan pada contoh sikap hakim yang harus tegas dan adil dalam memutuskan 
suatu perkara peradilan. Al-Qur’an dan sunnah Rasulullah merupakan pedoman bagi 
umat manusia didalam rangka segala aspek, termasuk bidan ekonomi khususnya 
dalam hal jual beli. Islam telah mengatur hal yang berhubungan dengan jual beli 





ekonomi dalam pandangan islam merupakan tuntutan kehidupan dan memiliki nilai 
ibadah, segala hal yang mempunyai unsur merugikan bagi orang lain atau cara jual 
beli yang haram, Allah SWT secara tegas telah melarang dengan firmanNya dalam 
surat An- Nissa Ayat 29 : 
م  م  م ِ َِّ  ْك ُ َ ُُ ْك ُُُا م ََ ْك َ م  ََ َ م  م  ْك ُ ْك ِ ََش ضمٍ م  م  ََِجاَسةًم َعنك ُا ََّم  َ م  م َ ََّك  َ م بِالكبَاِطِلم ِِ ْك ُ م بَيكَْ ْك ُ َا لَ ِك َأكُكُُا م ََ م  ََ ُْا م  َِ يَام ََيَُّهام  ل ِزيَنم آ
م َسحمِ يًما ْك ُ َم َكا ََّم بِ   َّللا 
Arab-Latin: Yā ayyuhallażīna āmanụ lā ta`kulū amwālakum bainakum bil-bāṭili illā 
an takụna tijāratan 'an tarāḍim mingkum, wa lā taqtulū anfusakum, innallāha kāna 
bikum raḥīmā  
Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar),kecuali dengan jalan 
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama-suka di antara kamu. Dan 
janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah Maha Penyayang 
kepadamu”.  
Ayat ini menerangkan hukum jual beli secara umum, dalam ayat ini Allah 
mengharamkan orang beriman untuk memakan, memanfaatkan, menggunakan, (dan 
segala bentuk transaksi lainnya) harta orang lain dengan jalan yang batil, yaitu yang 
tidak dibenarkan oleh syari’at. Kita boleh melakukan transaksi terhadap harta orang 





Dan dalam ayat ini Allah juga melarang untuk bunuh diri, baik membunuh 
diri sendiri maupun saling membunuh. Dan Allah menerangkan semua ini, sebagai 
wujud dari kasih saying-Nya, karena Allah itu Maha Kasih Sayang kepada kita. Dan 
didalam surah lain Allah SWT juga telah melarang umat islam untuk memakan riba 
didalam jual beli karena barang siapa memakan hasil riba, Allah akan memasukkan 
mereka ke neraka dan mereka akan kekal didalamnya.Hal ini telah dijelaskan Allah 
SWT Di dalam Firmannya dalam surat Al- Baqarah ayat 275 yaitu : 
م ِِْ َمام  م قَالُا  ْك م بِأَْ هُ لَِك
َٰ
م َر م   م  لكَمسِّ مِ َن م  م  لش يكطَا َُّ م  ل ِزيم َيََُخب طُهُ م يَُْاُم م َكَما  َ م ِِ ُِا ََّ م َيُْا ََ م  بَا م  لشِّ م يَأكُكُُا ََّ  ل ِزيَن
ِم ۖم  م َّللا  م ِِلَى ُشهُ ِك ََ َ م  م َسََُف ا َِ م  م فََُهُ ْكَُهمَ ىَٰ م َفا م َسبِِّه نك ِ م  ِعظَتٌ اك َِ م  م َجاَءهُ م فََمنك بَام   م  لشِّ َم َحش  َ م  م  لكبَيكَع ُ م َّللا  َََحل  َ م  َبام ۗ م  لشِّ ثكُل ِ م   لكبَيكُع
م فِيَهام َخالُِذَ َّمَ  ْك حمَ اُبم  لْ اِسم ۖم هُ ِئكم ََصك
م َعاَدم فَأَُلََٰ نك َِ َ    
Arab-Latin: Allażīna ya`kulụnar-ribā lā yaqụmụna illā kamā yaqụmullażī 
yatakhabbaṭuhusy-syaiṭānu minal-mass, żālika bi`annahum qālū innamal-bai'u 
miṡlur-ribā, wa aḥallallāhul-bai'a wa ḥarramar-ribā, fa man jā`ahụ mau'iẓatum mir 
rabbihī fantahā fa lahụ mā salaf, wa amruhū ilallāh, wa man 'āda fa ulā`ika aṣ-
ḥābun-nār, hum fīhā khālidụn  
Terjemah Arti: Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri 
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) 
penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka 
berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah 





sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil 
riba), maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); 
dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang kembali (mengambil riba), maka 
orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya. 
             Sebagai umat islam kita sudah seharusnya untuk mengikuti segala perintah 
Allah dan menjauhi segala larangan-Nya. Salah satunya dengan melakukan jual beli 
dengan jujur dan tidak merugikan orang lain serta menghindari riba. 
2.10. Penelitian Terdahulu 
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2.11. Variabel Penelitian 
Variabel adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian 
ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2013). Variabel penelitian dibedakan menjadi dua 
macam, yaitu:  
a. Variabel Independen : Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, 
prediktor, antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
bebas. Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahan atau timbulnya variabel dependen (terikat).  
b. Variabel Dependen : Sering disebut variabel terikat. Variabel terikat 
merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena 
adanya variabel bebas.  
Dalam penelitian ini ada dua variabel yaitu X (variabel bebas) dan Y (variabel terikat) 
sebagai berikut:  
1. Variabel Terikat (Y):  
Y   = Keputusan Pembelian  
2. Variabel Bebas (X):  
X1 = Kualitas Produk 
X2 = Citra Perusahaan 






2.12. Konsep Operasional Variabel Penelitian 














Produk ( X1 ) 
kualitas produk 
adalah “the ability of 
a product to perform 
its functions, it 
includes the product‟s 
overall durability, 
reliability, precision, 
ease of operation and 












reparasi produk juga 
atribut produk 
lainnya. Kotler and 
Amstrong (2008)  
a. Performance 
(kinerja)  
b. Durability (daya 
tahan)  
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(2004:65),   
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b. Product Image 
(citra produk),  
c. User Image 
(citra pemakai), 
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2.13. Kerangka Pemikiran 
Gambar 2.2 Kerangka Pemikiran 
Adapun kerangka pemikiran berdasarkan uraian diatas dapat digambarkan 
sebagai berikut : 
 H1 H1 
 H2   
  








PEMBELIAN ( Y ) 
KUALITAS 










2.14.  Hipotesis 
H1:  Diduga Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone 
merek  Oppo studi pada mahasiswa UIN Sultan Syarif Kasim Riau. 
H2:  Diduga Citra Perusahaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
smartphone merek Oppo studi pada mahasiswa UIN Sultan Syarif  Kasim Riau. 
H3:  Diduga Citra Merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone 
merek Oppo studi pada mahasiswa UIN Sultan Syarif Kasim Riau. 
H4 :  Diduga Kualitas Produk, Citra Perusahaan dan Citra Merek berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan pembelian smartphone merek Oppo studi pada 
















3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian  
Penelitian ini di lakukan di lingkungan UIN SUSKA RIAU. Waktu penelitian 
ini dilakukan pada Desember 2019 sampai dengan Agustus 2020. 
3.2 Jenis dan sumber data   
Dalam penelitian ini Pengaruh Kualitas produk, Citra Merek dan Citra 
Perusahaan terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa UIN 
SUSKA RIAU. 
 Ada dua Sumber data yaitu : 
1. Data primer. Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan 
data kepada pengumpul data. Data primer pada penelitian ini di peroleh 
langsung dengan menyebarkan kuisioner pada konsumen yang telah 
melakukan pembelian pada Smartphone Oppo.  
2. Data sekunder. Data sekunder  merupakan sumber yang tidak langsung 
memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau 
lewat dokumen. Data sekunder pada penelitian ini di peroleh dari perusahaan 
yang dapat dilihat dari dokumentasi perusahaan, buku – buku referensi, 
laporan – laporan atau tulisan ilmiah dan informasi lain yang berhubungan 







Ada dua jenis data yaitu : 
1. Data Kualitatif, Menurut Sugiyono (2014:6) Data Kualitatif adalah data 
yang dinyatakan dalam bentuk kata, kalimat , gerak tubuh, ekspresi wajah, 
bagan ,gambar dan foto. 
2. Data  Kuantitatif, Menurut Sugiyono (2014:6) Data Kuantitatif adalah data 
yang dinyatakan dalam bentuk angka atau data kualitatif yang 
diangkakan/scoring. 
3.3 Populasi dan sampel  
a. Populasi   
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang di terapkan oleh 
peneliti untuk mempelajari kemudian di tarik  kesimpulannya ( Sugiyono : 
2015:112). Populasi dalam penelitian ini adalah semua mahasiswa yang 
menggunakan Smartphone merek Oppo yang berada dilingkungan UIN Suska 
Riau pada tahun 2019. 
b. Sampel   
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 





mengetahui jumlah pasti dari populasi yang akan diteliti. Maka besar sampel 
yang digunakan menurut Rao Purba ( 2006 ) dalam Kharis (2011 : 50 ) 
    n = 
  
     
 
   n = 
     
          
 
   n =  96, 04 
Keterangan :  
n =      Jumlah Sampel  
Z =      Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5% = 1,96 
Moe = Margin of error yaitu tingkat kesalahan maksimal pengambilan sampel 
yang masih dapat ditoleransi atau yang diinginkan sebesar 10% atau 
0,10.  
Berdasarkan hasil perhitungan diatas, diketahui jumlah sampel sebesar 96 
responden. Menurut Roscoe dalam Sugiono (2014) acuan umum ukuran sampel 
lebih dari 30 dan kurang dari 500 adalah tepat untuk penelitian. Jadi dalam 
penelitian ini peneliti mengambil sampel sebanyak 100 sampel responden. 
c. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel yang dilakukan dalam penelitian ini 





pengambilan sampel yang berdasarkan atas suatu pertimbangan tertentu 
seperti sifat populasi ataupun ciri-ciri yang diketahui sebelumnya ( 
Notoatmodjo : 2010 ). Pertimbangan atau kriteria – kriteria sampel dalam 
penelitian ini adalah: 
1. Mahasiswa UIN  Sultan Syarif Kasim Riau pada tahun 2019 .  
2. Mahasiswa yang pernah membeli atau menggunakan Smartphone 
OPPO. 
3.4 Teknik Pengumpulan data 
 Untuk mengambil data serta informasi yang dibutuhkan dalam penelitian ini 
maka penulis menggunakan teknis sebagai berikut: 
1. Kuesioner. Menurut Sugiyono (2011) Kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. 
Kuesioner yang akan disebarkan kepada mahasiswa yang telah menggunakan 
Smartphone OPPO pada mahasiswa UIN SUSKA RIAU. 
2. Wawancara. Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang 
menggunakan pertanyaan secara lisan kepada subjek penelitian. Pada saat 
pertanyaan peneliti dapat berbicara berhadapan langsung dengan responden 
atau bila hal itu tidak mungkin dilakukan, juga bisa melalui alat komunikasi, 





3. Studi Pustaka yaitu Data yang dikumpulkan didapat, dipelajari, dan dikutip 
oleh penulis dari buku – buku (jurnal dan buku yang bersangkutan dengan 
topik pembahasan) yang ada di perpustakaan maupun internet. 
3.5 Analisis Data  
Untuk keperluan analisis, data yang di peroleh dari kuisioner akan di olah 
dengan cara memberikan bobot penilaian setiap jawaban berdasarkan skala likert. 
Skala likert digunakan untuk mengukur sikap dan persepsi seorang atau kelompok 
tentang fenomena sosial ( Sugiyono 2008) dengan pembobotan setiap pertanyaaan 
sebagai berikut :  
Tabel 3.1 Klasifikasi Alat Ukur   
KLASIFIKASI KETERANGAN SKOR INTERVAL 
SS Sangat Setuju 5 80%-100% 
S Setuju 4 60%-79,99% 
N Netral 3 40%-59,99% 
TS Tidak Setuju 2 20%-39,99% 
STS Sangat Tidak Setuju 1 <20% 
Sumber : ( Sudjana:2008:101)  
 3.6 Uji Kualitas Data  
Untuk menemukan batas – batas kebenaran, ketepatan alat ukur ( Kuisioner ) 






3.6.1  Uji Validitas  
Validitas data yang ditentukan oleh proses pengukuran yang kuat, suatu 
instrument pengukuran dikatakan mempunyai validitas yang tinggi apabila instrument 
tersebut mengukur apa yang sebenarnya di ukur. Uji validitas menunjukan sejauh 
mana suatu alat ukur benar –  benar cocok atau sesuai sebagai alat ukur yang 
diinginkan pengujian validitas dilakukan untuk menguji apakah jawaban dan 
kuisioner dari responden benar – benar cocok untuk digunakan dalam penelitian ini 
atau tidak. Penelitian valid adalah apabila terdapat kesamaan antara dan yang 
dikumpulkan dengan data yang terjadi pada objek yang di teliti instrumen valid 
berarti alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan data  ( mengukur ) valid berarti 
instrumen dapat digunakan untuk mengukur apa yang harus di ukur.  
Adapun kriteria pengambilan keputusan uji validitas untuk setiap pernyataan 
adalah nilai r hitung harus berada di atas 0,3 hal ini jika digunakan nilai r hitung lebih 
kecil dari 0,3 berarti item tersebut memiliki hubungan lebih rendah dengan item – 
item pernyataan lainnya dari variabel – variabel yang di teliti, sehingga item tersebut 
dinyatakank tidak valid (Sugiyono,2007) . 
 3.6.2 Uji Reliabilitas  
Uji Reliabilitas adalah sejauh mana hasil pengukuran dengan menggunakan 
objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama. Instrumen yang reliable adalah 





menghasilkan data yang sama ( Sugiyono,2017;130 ). Untuk mencapai hal tersebut, 
dilakukan ujia reliabilitas dengan menggunakan metode alpha Cronbach’s di ukur 
besar nya skala alpha Cronbach’s  0 sampai 1.  Adapun kriteria pengambilan 
keputusan uji reliabilitas adalah dengan melihat nilai Cronbach‟s Alpha > 0,60 maka, 
instrumen tersebut raliabel.  
3.6.3  Uji Normalitas  
Uji normalitas dimaksudkan untuk menguji apakah maka residual yang telah 
di standarisasi pada model regresi berdistribusi normal atau tidak. Nilai residual bisa 
dikatakan berdistribusi normal jika nilai residual terstandarisasi tersebut sebagian 
besar nilai mendekati rata – ratanya. Nilai residual terstandarisasi yang berdistribusi 
normal jika digambarkan dengan bentuk kurva akan membentuk gambar lonceng ( 
bell-shaped-curve) yang kedua sisinya melebar sampai titik terhingga. Dan 
berdasarkan grafiknya terlihat bahwa titik - titik menyebar disekitar garis  diagonal ( 
Suliyanto,2011:39 ). 
3.7 Uji Asumsi Klasik  
Tujuan pengajuan asumsi klasik adalah untuk mengetahui apakah hasil 
estimasi regresi yang dilakukan terbebas dari bisa yang mengakibatkakn hasil regresi 
tersebut tidak dapat digunakan sebagai dasar untuk menguji hipotesis dan penarikan 






3.7.1  Uji Multikolonieritas  
Menurut Ghozali ( 2006: 134 ) Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji 
apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Jika antar 
variabel bebas terdapat korelasi yang cukup tinggi dan    maka terjadi 
Multikolonieritas. Model yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel 
bebas tersebut.  Multikolonieritas dapat di uji dengan melalui nilai toleransi dengan 
variance inflation  ( VIF ) Nilai VIF  dapat dihitung dengan formula sebagai berikut :  
VIF = 
 
       
 = 
 
         
 
  Jika VIF  > 10, terdapat persoalan multikolonieritas diantara variabel bebas  
dan jika VIF < 10,tidak terdapat persoalan regresi ditemukan adanya korelasi antar 
variabel. 
3.7.2 Uji Autokorelasi   
Menurut Ghozali (2006;145) Autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah 
model regresi ada korelasi antara kesalahan penganggu pada periode –t dengan 
kesalahan penganggu pada peride t-1 ( sebelumnya ). Pengujian auto korelasi 
dilakukan dengan uji Durbin Watson tabel, yaitu batas atas ( d U ) dan ( d L ). 
Kriteria pengujian adalah sebagai berikut.  





2. Jika d L < d  < d U, maka tidak ada kepastian terjadi Autokorelasi atau tidak.  
3. Jika d – d L < d < 4, maka terjadi Autokorelasi negatif   
4. Jika 4 – d U <  d 4 – d L, maka tidak ada kepastian terjadi Autokorelasi atau tidak.  
5. Jika d U < d < 4 d U, maka tidak terjadi Autokorelasi Positif maupun Negatif  
 3.7.3  Uji Heteroskedastitas  
Uji Heteroskedastitas dalam model regresi dilakukan untuk mengetahui 
apakah dalam model regresi terjadi ketidak samaan varians dan dari suatu  
pengamatan yang lain ( Ghozali, 2006 :28 ). Model regresi yang baik adalah tidak 
terjadi  Heteroskedastitas. penyajian dilakukan dengan melihat pola tertentu pada 
grafik dimana sumbu Y adalah yang di prediksikan dan sumbu X Adalah residual ( Y 
prediksi – Y sesungguhnya ) yang telah di standarized.  
Dasar pengambilan keputusan adalah  :  
a. Jika ada pola tertentu seperti titik – titik yang ada membentuk suatu pola 
yang teratur ( bergelombang melebar kemudian menyempit ) maka telah 
terjadi Heteroskedastitas.  
b. Jika terdapat pola yang jelas serta titik – titik yang menyebar diatas dan di 






 3.8 Analisis Linear Berganda   
Untuk pengujian hipotesis, data  yang di olah dan dianalisis dengan 
menggunakan teknik analisis Regresi Linear Berganda. Analisis ini digunakan untuk 
membuat prediksi ( ramalan ) tentang seberapa besarnya pengaruh nilai variabel 
terhadap keputusan pembelian. Menurut Suliyono ( 2011:54) persamaan regresi 
linear berganda dapat di tuliskan sebagai berikut.  
Y = a +  b1x1  +  b2x2  + b3x3   + e 
       Dimana:  
      Y = Keputusan pembelian   
       a =  Konstanta  
       X1 = Kualitas Produk 
       X2 = Citra Perusahaan 
  X3 = Citra Merek  
       b 1 = koefisien regresi untuk Variabel Kualitas Produk 
       b 2 = koefisien regresi untuk Variabel Citra Perusahaan 
b 3 = koefisien regresi untuk Variabel Citra Merek 





3.9 Uji Hipotesis  
Pengujian hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 
analisis regresi linear berganda berdasarkan uji secara persial ( uji t ), uji secara 
simultan ( uji f ), uji koefisien determinasi ( R
2
 ), uji signifikan parameter individual ( 
t-test ). Untuk menguji hipotesis penelitian, maka digunakan regresi linear berganda 
dengan bantuan software SPSS ( Statistical product and Service Solution ) versi 23,0. 
3.9.1  Uji t  
 Uji secara parsial (uji t) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
variabel Kualitas Produk, Citra Perusahaan dan Citra Merek secara parsial terhadap 
Keputusan Pembelian dengan asumsi variabel lainnya adalah konstan. Adapun 
kriteria pengambilan keputusan yang digunakan dalam uji ini adalah: 
1. Apabila t hitung  >  t tabel atau sig < α maka: 
H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya Kualitas Produk, Citra 
Perusahaan dan Citra Merek mempunyai pengaruh yang signifikan 
secara parsial terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada 
mahasiswa UIN SUSKA RIAU. 
2. Apabila t hitung  < t tabel atau sig > α maka: 
H0 diterima dan Ha ditolak. Artinya Kualitas Produk, Citra 
Perusahaan dan Citra Merek tidak mempunyai pengaruh yang 
signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian Smartphone 





3.9.2  Uji f   
Uji secara simultan ( uji F ) digunakan untuk mengetahi seberapa besar 
pengaruh variabel Kualitas Produk, Citra Perusahaan dan Citra Merek secara 
bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian. 
Analisis uji F dilakukan dengan membandingkan F hitung dan F tabel. 
Sebelum membandingkan nilai F, harus ditentukan tingkat kepercayaan (1-α) dan 
derajat kebebasan ( degree of freedom)-n-(k+1) agar dapat ditentukan nilai kritisnya. 
Adapun nilai alpha yang digunakan dalam penelitian ini adalah  0,05 dimana kriteria 
pengambilan keputusan yang digunakan sebagai berikut:   
1. Apabila F hitung  > F tabel atau sig < α maka: 
 H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya Kualitas Produk, Citra 
Perusahaan dan Citra Merek mempunyai pengaruh yang signifikan 
secara bersama – sama terhadap Keputusan Pembelian Smartphone 
Oppo pada mahasiswa UIN SUSKA RIAU. 
2. Apabila F hitung  <  F tabel atau sig > α maka: 
 H0 diterima dan Ha ditolak. Artinya Kualitas Produk, Citra 
Perusahaan dan Citra Merek tidak mempunyai pengaruh yang 
signifikan secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian 






3.9.3  Koefisien Korelasi dan Koefisien Determinasi ( R
2
 )   
Koefisien korelasi merupakan indek atau hubungan yang digunakan untuk 
mengukur keeratan ( kuat, lemah, atau tidak ada ) hubungan antar variable. 
Koefisien determinasi ( R
2
 ) Merupakan ukuran yang untuk menilai seberapa 
baik model yang diterapkan dapat menjelaskan variabel terikatnya atau menunjukkan 
persentase pengaruh variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen. 
Semakin besar koefisien determinasinya semakin baik variabel independen dalam 
menjelaskan variabel dependen.  
Koefisien deteminasi (  R
2
 ) Antara 0 sampai 1. Jika koefisien determinasi      
(R
2
) = 0 berarti variabel independen sama sekali tidak berpengaruh terhadap variabel 
dependen. Jika koefisien determinasi (R
2
) adalah 0 < (R
2
) < 1 artinya variabel  
independen berpengaruh terhadap variabel dependen. 
Untuk menentukan keeratan dari hubungan atau korelasi antar variabel, dapat 
dilihat pada ketentuan dibawah ini.  
1. 0 < R ≤ 0,10, korelasi sangat rendah / lemah sekali  
2. 0,20  < R ≤0,40, korelasi rendah / lemah tapi pasti  
3. 0,40 < R ≤ 0,70, Korelasi yang cukup berarti  
4. 0,70 < R ≤ 0,90, Korelasi yang tinggi, kuat  
5. 0,90 < R ≤ 1,00, Korelasi sangat tinggi, kuat sekali, dapat di andalkan   






GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
4.1. Sejarah Perkembangan OPPO  
 OPPO Electronic Corp, Ltd berdiri pada tahun 2004 sebagai produsen 
elektronik yang beralamat di Dongguan, Guangdong, Negara China. Sebelum 
merambah ke teknologi Mobile smartphone, OPPO memproduksi peralatan 
elektronik seperti MP3 Player, LCD TV, Portable Media Player, DVD, e Book dan 
Disc Player. Pada tahun 2008 Barulah OPPO mulai menggarap pasar Smartphone 
dengan menciptakan produk OPPO SMARTPHONE. 
Pada bulan April tahun 2013 OPPO untuk pertama kalinya menginjakkan kaki 
di pasar Indonesia secara resmi. Sebelum produknya di pasarkan ke Indonesia, OPPO 
terlebih dahulu melebarkan sayapnya ke beberapa negara seperti, Thailand, Vietnam, 
Rusia, America dan Qatar. Sejak saat itu OPPO terus melakukan promosi 
memperkenalkan kualitas brand nya melalui iklan Media Cetak, TV, Internet dll. 
Pada April 2013, OPPO smartphone memperkenalkan diri di Indonesia dengan 
produknya OPPO Find 5. 
Berbeda dengan produsen smartphone Tiongkok lainnya yang terkesan asal-
asalan dalam memproduksi produknya, OPPO smartphone justru sebaliknya. Jika 







seadanya, maka OPPO hadir berseberangan dengan konsep smartphone yang 
terbilang premium dengan spesifikasi yang tidak main-main. 
Namun, OPPO smartphone tidak hanya menggodok smartphone premium 
saja. Saat masuk ke Indonesia, OPPO sudah mempersiapkan beberapa 
tipe smartphone lainnya untuk mengakomodasi kebutuhan smartphone bagi semua 
lapisan masyarakat. Di tahun 2019, berdasarkan data Canalys, OPPO menduduki 
tempat pertama. Jika pada periode kuartal kedua 2019, Samsung menguasai 24% 
pangsa pasar Indonesia, OPPO berhasil menguasai 26% pangsa pasar,Itu berarti 
OPPO mencatatkan pertumbuhan 54% dari tahun ke tahun. Model-model dengan 
kontribusi penjualan terbesar adalah OPPO A1k, A5s, F11, F11 Special Online 
Edition, dan F11 Pro. Namun, data Canalys berbeda dengan yang 
dilakukan Counterpoint. Versi Counterpoint menunjukkan Samsung masih di urutan 
pertama dengan 27% pangsa pasar, sedangkan OPPO di posisi ketiga dengan 17% 
pangsa pasar setelah Xiaomi (21%). 
4.2. Visi Dan Misi 
Visi OPPO Electronic Corp, Ltd : 
Menjadi  perusahaan yang memiliki “The art of technology” yang artinya seni 





1. OPPO SMARTPHONE senantiasa berusaha memberi kesan dan mengikat 
jiwa anak muda dengan desain yang elegan, penggunaan yang sempurna, 
pengembangan produk yang mementingkan pengguna, layanan berkualitas, 
dan yang paling penting, dedikasi kami dalam mengejar kesempurnaan. 
2. OPPO SMARTPHONE senantiasa berinovasi dalam menciptakan handphone 
yang canggih dan indah sesuai kebutuhan masyarakat. 
3. OPPO mengadopsi strategi rilis cepat untuk pengembangan smartphone, 
merilis pembaruan firmware juga membentangkan jangkauan dan servisnya di 
seluruh dunia. 
4. 3. Struktur Organisasi  
Struktur organisasi merupakan hubungan wewenang dan tanggung jawab 
antara fungsional dan personal dalam pengolahan suatu perusahaan. Struktur 
organisasi bertujuan untuk memberikan kepastian dalam garis wewenang, koordinasi 
dan pengawasan supaya gap dapat dicegah. Tujuan lain yaitu agar perencanaan 
anggaran menjadi lebih baik.  
Sedangkan menurut Hasibuan (2010:128) struktur organisasi adalah suatu 
gambar yang menggambarkan tipe organisasi, pendepartemenan organisasi 
kedudukan, dan jenis wewenang pejabat, bidang dan hubungan pekerjaan, garis 
perintah dan tanggung jawab, rentang kendali dan sistem pimpinan organisasi. 





bagian-bagian yang ada dalam suatu organisasi. Penyusunan struktur organisasi 
merupakan langkah awal dalam memulai pelaksanaan kegiatan perusahaan dengan 
kata lain penyusunan struktur organisasi adalah langkah terencana dalam suatu 
perusahaan untuk melaksanakan fungsi perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, 
dan pengawasan. Bentuk-bentuk Struktur Organisasi yang sering digunakan dalam 
organisasi dalam perusahaan pada umumnya terdiri dari 3 bentuk antara lain ;  
1. Struktur Organisasi Fungsional (Functional Structure Organization) 
Merupakan Struktur Organisasi yang paling umum digunakan oleh suatu 
organisasi. Pembagian kerja dalam bentuk Struktur Organisasi Fungsional ini 
dilakukan berdasarkan fungsi manajemennya seperti Keuangan, Produksi, 
Pemasaran dan Sumber daya Manusia.  
2. Struktur Organisasi Divisional (Divisional Structure Organization) 
Merupakan Struktur Organisasi yang dikelompokkan berdasarkan kesamaan 
produk, layanan, pasar dan letak geografis. Organisasi bentuk Divisional ini 
biasanya diterapkan di perusahaan yang berskala menengah keatas,hal ini 
dikarenakan biaya operasional akan lebih tinggi jika dibandingkan dengan 
bentuk Organisasi Fungsional.  
3. Struktur Organisasi Matriks (Matrix Structure Organization) Merupakan 
kombinasi dari Struktur Organisasi Fungsional dan Struktur Organisasi 
Divisional dengan tujuan untuk menutupi kekurangan-kekurangan yang 





Matriks ini sering juga disebut dengan Struktur Organisasi Proyek karena 
karyawan yang berada di unit kerja fungsional juga harus mengerjakan 
kegiatan atau tugas proyek-proyek organisasi yang ditugaskan kepadanya. 
Struktur Organisasi ini biasanya digunakan oleh perusahaan yang berskala 
besar atau perusahaan-perusahaan multinasional.  
Struktur yang digunakan oleh OPPO Smartphone adalah bentuk struktur 
organisasi matriks yang pada dasarnya merupakan kombinasi dari organisasi 
fungsional dan organisasi divisional. Asas kesatuan komando tetap dipertahankan dan 
pelimpahan wewenang berlangsung secara vertikal dari pucuk pimpinan kepada 
pimpinan dibawahnya. Pucuk pimpinan tetap sepenuhnya berhak menetapkan 
keputusan, kebijaksanaan, dan merealisasikan tujuan perusahaan. Dalam membantu 
kelancaran tugas pimpinan, ia mendapat bantuan dari para staff. Tugas para staff 
hanya memberikan bantuan, pemikiran saran-saran, data, informasi, dan pelayanan 
kepada pimpinan sebagai bahan pertimbangan untuk menetapkan keputusan dan 
kebijaksanaannya.   
Bentuk organisasi matriks mengambil kelebihan – kelebihan dari bentuk 
organisasi divisional seperti adanya pengawasan secara langsung, serta mengambil 
kelebihan-kelebihan dari organisasi fungsional seperti adanya spesialisasi kerja. 
Bentuk struktur organisasi inilah yang digunakan OPPO Smartphone. Bagan struktur 

















Sumber: Website OPPO.com tahun 2020 
 
4.4. Deskripsi Pekerjaan ( Job Description )  
1. General Manager  
Bertanggung jawab terhadap keberlangsungan jalannya perusahaan dibantu oleh 













2. Region General Manager  
Bertanggung jawab terhadap keberlangsungan jalannya perusahaan di kantor 
cabang.  
3. Region Manager  
Bertanggung jawab dalam mengawasi dan mengatur jalannya perusaahan yang dia 
pimpin dan bertanggung jawab atas perkembangan perusahaan tersebut di kantor 
cabang.  
a. Assitant Manager  
Bertugas dalam membantu pihak Region Manager.  
b. Sales  
Memberikan pengarahan kepada salesman dan harus bisa bekerjasama kepada 
pihak ketiga dalam memasarkan produknya.  
c. HRD  
Bertugas dalam menangani, mengawasi, dan mengatur perkembangan produk dan 
bertanggung jawab pada customer.  
d. Accounting  
Mengatur keuangan dari masing-masing departeman dan mengatur pengeluaran 





e. Admin  
Bertugas mencatat pemasukan dan pengeluaran uang perusahaan serta membuat 
berbagai macam surat sesuai dengan departemen masing - masing.  
f. Trainer  



















1. Kualitas Produk (X1) 
Dilihat secara deskriptif, tanggapan responden terhadap variabel 
kualitas produk (X1) sebesar 76,1% responden menyatakan setuju, dengan 
Kualitas Produk yang ditawarkan Smartphone OPPO. 
Dengan menggunakan uji t diketahui t hitung (4,461) > ttabel (1,985) 
dan nilai signifikan (0,000) < (0,05), maka hipotesis dalam penelitian ini 
diterima dan kualitas produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 
Smartphone Oppo pada mahasiswa Uin Suska Riau. 
2. Citra Perusahaan (X2) 
Dilihat secara deskriptif, tanggapan responden terhadap variabel citra 
perusahaan (X2) sebesar 81,1% responden menyatakan setuju, dengan Citra 
Perusahaan yang ditawarkan Smartphone OPPO. Dengan menggunakan uji t 
diketahui t hitung (2,659) > ttabel (1,985) dan nilai signifikan (0,009) < (0,05), 
maka hipotesis dalam penelitian ini diterima dan citra perusahaan berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa 







3. Citra Merek (X3) 
Dilihat secara deskriptif, tanggapan responden terhadap variabel citra 
merek (X3) sebesar 81,2% responden menyatakan setuju, dengan citra merek 
Smartphone OPPO. Dengan menggunakan uji t diketahui t hitung (4,255) > 
ttabel (1,985) dan nilai signifikan (0,000) < (0,05), maka hipotesis dalam 
penelitian ini diterima dan citra merek berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa Uin Suska Riau.  
4. Uji Secara Simultan 
Dilihat secara deskriptif, 84,2% responden menyatakan setuju. Hal ini 
berarti responden melakukan keputusan dalam pembelian dikarenakan 
smarphone Oppo sesuai dengan yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen. 
Berdasarkan uji F, diketahui Fhitung (56,989) > Ftabel (2,70) dengan 
signifikansi 0,000 < 0,05. Artinya secara simultan atau bersamaan kualitas 
produk, citra perusahaan dan citra merek memiliki pengaruh secara signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa Uin Suska 
Riau. 
5. Uji R dan R2 
Nilai korelasi (R) yang dihasilkan adalah sebesar 0,800. Maka dapat 
disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang  kuat antara variabel independen 





menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, citra perusahaan dan citra 
merek secara keseluruhan memberikan pengaruh sebesar 62,9% terhadap 
perilaku keputusan pembelian, Sedangkan sisanya sebesar 37,1% dipengaruhi 
oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
6.2 Saran  
Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka beberapa 
saran pelengkap terhadap perusahaan dan peneliti selanjutnya dari hasil 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil penelitian ini, diketahui bahwa kualitas produk 
mempengaruhi keputusan dalam pembelian, maka produsen harus 
memperhatikan dan meningkatkan kualitas produk yang diberikan serta harus 
diiringi dengan perkembangan teknologi saat ini. Sehingga produk yang 
ditawarkan tidak hanya berkualitas tetapi juga dapat menggunakan teknologi 
yang berkembang, dan hal itu dapat menarik perhatian dari konsumen. 
2. Citra perusahaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian, produsen harus 
terus menjaga citra dari perusahaannya, mulai dari produk maupun pelayanan 
yang diberikan, jangan sampai citra perusahaan buruk dimata konsumen 
sehingga akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan 
pembelian. 
3. Citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian, tidak hanya harus 





yang ada, seperti mempertahankan kualitas pelayanan dan produk juga salah 
satu cara menjaga citra merek dagang dari sebuah produk. 
4. Untuk peneliti selanjutnya agar menggunakan variabel-variabel lainnya yang 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian agar penelitian selanjutnya lebih 
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PENGARUH KUALITAS PRODUK ,CITRA PERUSAHAAN DAN CITRA MEREK 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SMARTPHONE OPPO PADA 
MAHASISWA UIN SUSKA RIAU 
 Kuesioner ini disusun untuk melihat dan mengetahui pengaruh dari Pengaruh dari 
kualitas produk, Citra Perusahaan dan Citra Merek Terhadap keputusan Pembelian 
Smartphone OPPO Pada Mahasiswa UIN Suska Riau. 
 Untuk itu dimohon kesediaan teman-teman mahasiswa untuk mengisi kuesioner ini 
dengan jujur, benar, dan akurat agar informasi yang disajikan nantinya dapat 
dipertanggungjawabkan. 
 Atas perhatian dan partisipasi teman-teman mahasiswa saya ucapkan terima kasih. 
IDENTITAS PENELITI  
Nama       : Amar Diono  
NIM         : 11671102233 
Jurusan      : Manajemen  Pemasaran 
Fakultas    : Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial 
Perguruan Tinggi            : Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 
 
 
IDENTITAS RESPONDEN  
Berilah tanda (√) pada kolom yang telah disediakan 
Nama   : 
Jenis Kelamin   : 
Jurusan   : 
Fakultas  : 
 
 
DAFTAR PERNYATAAN  
Berilah tanda centang (√) pada pilihan yang tersedia untuk pilihan jawaban Anda. 
Setiap item dari kuesioner tersebut memiliki lima jawaban dengan bobot/nilai sebagai berikut 
:  
Pilihan Jawaban Bobot 
Sangat Setuju ( SS ) 5 
Setuju ( S ) 4 
Netral ( N ) 3 
Tidak Setuju ( TS ) 2 
Sangat Tidak Setuju ( STS ) 1 
 
A. KUALITAS PRODUK ( X1 ) 
Indikator : 
a. Kinerja 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Smartphone Oppo memiliki kinerja atau sistem 
operasi yang berkualitas tinggi. 
     
2 Kinerja Perangkat Produk Smartphone Oppo 
Berbasist IOS 
     
 
b. Daya Tahan 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Smartphone OPPO tidak mudah rusak, sehingga 
mempunyai umur ekonomis yang lama 
     
2 Jika mengalami kerusakan Smartphone OPPO 
Android mudah diperbaiki 




c. Kesesuaian Dengan Spefikasi 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Sistem operasi Smartphone Oppo telah memenuhi 
standar handphone smartphone 
     
2 Spesifikasi Smartphone Oppo  yang dimiliki sesuai 
dengan keterangan pada kemasan. 
     
 
d. fitur 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Smartphone OPPO memiliki banyak fitur yang bisa 
membuat saya lebih nyaman dalam memakainya 
seperti kamera yang jernih dan lain-lain. 
     
 
e. reliabilitas 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Saya memilih smartphone Oppo karena memiliki 
fitur yang beragam dan menarik 
     
2 
Fitur smartphone Oppo memiliki keistimewaan yang 
banyak memberi manfaat.      
 
f. estetika 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Model dan desain smartphone Oppo menarik dan 
elegan 
     
2 Smartphone Oppo memiliki keindahan estetika 
     
 
 
g. kesan kualitas 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Smartphone Oppo memiliki kualitas yang tinggi.      
 
h. service ability 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1. Smartphone Oppo memberikan kemudahan dalam 
pelayanannya 
     
2. Smartphone OPPO memiliki banyak gerai  
diberbagai kota sehingga mudah  untuk melakukan 
reparasi  
     
 
B. CITRA PERUSAHAAN ( X2 ) 
Indikator : 
a. popularitas perusahaan 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Nama besar Perusahaan Oppo sudah sangat dikenal 
oleh Public sehingga saya yakin menggunakan 
Smartphone Oppo 
     
 
b. kredebiltas perusahaan  
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Saya percaya bаhwа perusаhааn mаmpu merаncаng 
produk smartphone Oppo untuk memuаskаn keinginаn 
konsumen. 
     
c. jaringan perusahaan. 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Perusahaan Smartphone Oppo memilik banyak 
cabang dan gerai diberbagai wilayah sehingga 
konsumen mudah menjangkaunya. 
     
2 Perusahaan Smartphone Oppo bekerja sama dengan 
masyarakat dalam mengadakan berbagai macam 
event, sehingga tidak asing lagi bagi masyarakat 
     
 
C. CITRA MEREK ( X3 ) 
Indikator : 
a. citra pemakai 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Merek Smartphone OPPO memudahkan saya dalam 
meyelesaikan pekerjaan 
     
2 Merek Smartphone Oppo yang terkenal membuat 
Saya lebih percaya diri menggunakannya  
     
 
 
b. citra produk dan citra Pembuat 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Smartphone Oppo mengikuti tren dan bergaya 
modern sehingga konsumen percaya diri 
     
2 Atribut produk Smartphone Oppo sudah sesuai 
dengan manfaat. 
     
 
 
D. KEPUTUSAN PEMBELIAN ( Y ) 
Indikator :  
a. pengenalan kebutuhan  
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Saya membeli smartphone Oppo karena memiliki 
beberapa pilihan produk yang sesuai dengan 
kebutuhan.    
     
2 Smartphone Oppo sangat sesuai dengan keinginan 
saya.  
     
 
b. pencarian informasi 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 
Saya berusaha mencari informasi sebanyak-
banyaknya tentang produk smartphone Oppo, baik 
dari rekan, keluarga, maupun media lainnya. 
     
2 Saya akan mencari informasi lebih lanjut sebelum 
membeli smartphone Oppo 
     
 
c. evaluasi alternantif  
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
2 
 
Saya membuat kriteria dan melakukan seleksi 
terhadap smartphone Oppo sesuai dengan kriteria 
yang saya buat. 
     
3 Saya membeli Smartphone Oppo setelah melakukan 
evaluasi alternatif pada beberapa produk sejenis. 




d. keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1 Saya memilih untuk membeli smartphone Samsung 
berdasarkan atas keputusan saya sendiri  
     
2 Saya akan melakukan pembelian ulang produk 
smartphone OPPO karena kualitasnya sangat bagus 
     
3 Saya merasa puas menggunakan Smartphone  Oppo 
dan merekomendasikan kepada orang  lain 



































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 49,44 37,340 ,522 ,890 
X1.2 49,41 38,507 ,419 ,894 
X1.3 49,51 37,384 ,553 ,889 
X1.4 49,57 37,682 ,568 ,888 
X1.5 49,52 37,020 ,594 ,887 
X1.6 49,41 37,214 ,603 ,886 
X1.7 49,45 36,977 ,680 ,884 
X1.8 49,43 36,510 ,650 ,884 
X1.9 49,46 37,382 ,558 ,888 
X1.1
0 
49,47 36,736 ,536 ,890 
X1.1
1 
49,49 36,656 ,650 ,884 
X1.1
2 
49,44 36,552 ,724 ,882 
X1.1
3 
49,44 37,441 ,589 ,887 
X1.1
4 





















Alpha if Item 
Deleted 
X2.1 12,13 3,811 ,590 ,815 
X2.2 12,16 3,166 ,754 ,740 
X2.3 12,20 3,515 ,610 ,808 



















Alpha if Item 
Deleted 
X3.1 12,19 3,166 ,651 ,746 
X3.2 12,16 3,146 ,596 ,773 
X3.3 12,15 3,220 ,651 ,747 






















Alpha if Item 
Deleted 
Y.1 33,68 16,563 ,680 ,911 
Y.2 33,66 16,954 ,628 ,915 
Y.3 33,69 17,044 ,666 ,912 
Y.4 33,68 16,260 ,722 ,909 
Y.5 33,73 16,300 ,766 ,905 
Y.6 33,72 16,547 ,728 ,908 
Y.7 33,70 16,273 ,751 ,906 
Y.8 33,70 16,495 ,725 ,908 































Most Extreme Differences Absolute ,086 
Positive ,046 
Negative -,086 
Test Statistic ,086 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,068
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 









































































 ,640 ,629 2,774 2,165 
a. Predictors: (Constant), CITRA MEREK, KUALITAS PRODUK, CITRA PERUSAHAAN 




























































Square F Sig. 
1 Regression 1316,034 3 438,678 56,989 ,000
b
 
Residual 738,966 96 7,698   
Total 2055,000 99    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 












































a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
 














 ,640 ,629 2,774 
a. Predictors: (Constant), CITRA MEREK, KUALITAS PRODUK, 
CITRA PERUSAHAAN 













X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 X1.13 X1.14 TOTAL_X1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TOTAL_X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 TOTAL_X3 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 TOTAL_Y
RESPONDEN 1 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 54 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 2 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 56 5 4 5 5 19 4 4 4 4 16 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 3 4 2 4 4 2 2 4 4 4 4 4 2 4 4 48 4 5 5 5 19 4 4 5 4 17 5 5 5 5 5 4 5 4 5 43
RESPONDEN 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 5 55 4 5 4 4 17 4 5 4 4 17 4 3 4 4 4 3 4 4 4 34
RESPONDEN 5 2 4 4 3 4 4 4 5 4 4 2 4 4 5 53 4 4 4 4 16 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 4 4 3 4 35
RESPONDEN 6 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 54 4 4 5 5 18 4 4 4 5 17 4 4 5 3 4 4 5 4 4 37
RESPONDEN 7 4 4 3 2 3 4 4 2 4 3 3 2 4 2 44 5 4 5 5 19 4 4 4 4 16 5 4 4 5 5 5 5 5 4 42
RESPONDEN 8 3 2 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 50 4 4 4 5 17 4 5 4 5 18 5 5 4 5 4 5 5 4 5 42
RESPONDEN 9 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 4 4 5 5 4 4 5 5 41
RESPONDEN 10 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 4 4 4 4 16 5 5 4 5 19 5 4 5 5 4 5 5 4 4 41
RESPONDEN 11 3 4 4 4 4 2 4 4 4 3 4 4 3 3 50 4 5 5 5 19 5 5 4 4 18 4 5 5 4 5 4 4 4 5 40
RESPONDEN 12 4 4 2 4 4 4 4 3 4 2 3 4 4 4 50 4 5 4 5 18 5 5 4 3 17 4 5 4 4 4 4 5 5 4 39
RESPONDEN 13 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 3 4 4 4 53 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 4 4 5 5 5 5 5 5 43
RESPONDEN 14 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 55 3 3 4 3 13 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35
RESPONDEN 16 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 4 52 3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27
RESPONDEN 17 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 2 51 4 4 5 4 17 5 4 4 3 16 4 5 4 4 4 4 4 4 4 37
RESPONDEN 18 4 2 4 4 4 4 3 4 2 4 2 4 4 5 50 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 5 4 3 5 3 5 4 4 4 37
RESPONDEN 19 2 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 51 4 5 4 4 17 5 4 3 5 17 4 4 4 4 4 4 4 4 5 37
RESPONDEN 20 4 2 4 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 3 50 4 4 5 4 17 5 5 5 4 19 5 4 4 4 4 5 5 5 5 41
RESPONDEN 21 4 4 4 3 4 4 4 4 4 2 4 3 2 4 50 5 5 5 5 20 4 5 5 4 18 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 22 4 4 4 4 4 4 4 2 4 3 3 3 4 2 49 4 3 3 3 13 4 4 4 4 16 4 3 3 3 3 4 3 4 4 31
RESPONDEN 23 4 4 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 53 4 4 3 4 15 3 4 4 4 15 5 5 4 4 4 5 4 5 4 40
RESPONDEN 24 2 4 4 4 2 4 2 4 3 4 2 4 4 4 47 5 5 4 5 19 5 5 5 5 20 4 5 4 4 4 4 4 4 4 37
RESPONDEN 25 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 5 54 4 4 5 4 17 5 4 4 4 17 5 5 5 4 4 4 4 4 4 39
RESPONDEN 26 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 4 2 3 3 12 4 5 4 4 17 3 4 4 4 4 4 3 3 3 32
RESPONDEN 27 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 55 5 5 4 4 18 4 4 4 4 16 4 4 4 4 5 5 4 4 4 38
RESPONDEN 28 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 54 4 4 4 2 14 3 3 3 3 12 4 3 3 4 4 4 4 4 4 34
RESPONDEN 29 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 55 4 4 2 4 14 4 4 4 4 16 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 30 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 54 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 3 4 4 3 3 4 5 5 5 36
RESPONDEN 31 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 58 4 5 4 5 18 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 32 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 57 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 33 4 5 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 56 3 3 2 4 12 4 4 3 4 15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 34 5 4 3 3 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 52 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 5 4 5 5 5 4 4 4 40
RESPONDEN 35 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 58 5 4 4 4 17 4 5 5 4 18 5 4 5 5 5 4 5 5 4 42
RESPONDEN 36 5 4 4 3 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 59 3 4 5 3 15 2 4 4 5 15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 37 3 5 5 3 3 4 3 4 4 5 3 3 3 3 51 5 5 4 5 19 5 5 5 4 19 5 5 5 5 5 4 5 4 5 43
RESPONDEN 38 5 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 3 56 4 4 4 4 16 4 3 4 4 15 5 5 4 4 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 39 3 5 5 4 3 4 5 4 5 4 4 5 5 3 59 4 5 5 5 19 4 4 4 4 16 4 4 5 4 5 5 5 5 5 42
RESPONDEN 40 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 53 5 4 4 4 17 5 4 5 4 18 5 4 5 5 4 4 5 5 5 42
RESPONDEN 41 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 5 4 4 5 55 4 3 4 4 15 4 4 4 4 16 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37
KUALITAS PRODUK (X1) CITRA PERUSAHAAN (X2) CITRA MEREK (X3) KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
RESPONDEN
 
RESPONDEN 42 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 45 4 4 3 3 14 3 4 5 4 16 4 4 5 4 4 4 5 4 5 39
RESPONDEN 43 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 4 4 5 4 56 4 5 5 5 19 5 5 4 4 18 5 5 4 5 5 5 4 5 5 43
RESPONDEN 44 4 5 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 46 4 4 3 3 14 3 3 3 3 12 3 4 3 3 3 3 3 3 3 28
RESPONDEN 45 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 57 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 5 5 4 5 4 5 4 4 5 41
RESPONDEN 46 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 4 3 2 3 12 3 2 2 3 10 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 47 3 3 3 3 3 5 4 5 4 5 4 4 4 3 53 3 3 3 3 12 3 4 4 3 14 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 48 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 4 4 5 55 3 4 4 4 15 4 4 3 3 14 5 5 4 4 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 50 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 55 5 4 4 4 17 4 4 4 5 17 5 5 4 5 4 4 5 5 5 42
RESPONDEN 51 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 53 3 3 4 4 14 3 3 5 5 16 5 5 5 4 4 4 4 4 3 38
RESPONDEN 52 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 52 4 4 3 3 14 3 3 4 3 13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 53 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 52 4 3 5 3 15 4 4 3 3 14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 54 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 50 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 5 4 5 5 4 4 4 4 5 40
RESPONDEN 55 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 50 4 4 3 4 15 3 4 4 3 14 3 3 4 3 3 3 4 4 4 31
RESPONDEN 56 5 4 3 4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 4 51 4 4 4 5 17 5 5 4 4 18 5 5 5 4 4 4 4 4 5 40
RESPONDEN 57 4 3 4 3 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 59 3 3 4 4 14 4 4 4 4 16 4 4 4 5 4 4 4 5 4 38
RESPONDEN 58 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 56 4 4 3 3 14 4 3 4 3 14 4 4 4 4 4 4 3 3 4 34
RESPONDEN 59 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 57 2 2 3 3 10 3 3 2 2 10 3 4 4 3 3 3 4 3 4 31
RESPONDEN 60 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 4 4 55 3 3 3 3 12 3 3 4 4 14 4 4 4 4 4 3 3 4 4 34
RESPONDEN 61 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 56 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 5 5 5 5 4 4 4 40
RESPONDEN 62 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 35 5 4 4 4 17 4 4 5 4 17 4 4 5 4 4 5 4 4 4 38
RESPONDEN 63 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 5 5 4 5 19 4 5 4 4 17 5 5 5 4 4 5 4 5 4 41
RESPONDEN 65 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 4 64 4 3 4 4 15 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 66 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 42 4 3 3 3 13 3 3 4 3 13 4 4 4 4 4 4 3 3 4 34
RESPONDEN 67 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 62 4 4 4 4 16 4 5 4 4 17 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 68 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 4 5 4 5 5 4 5 4 5 41
RESPONDEN 69 5 4 3 2 5 2 3 4 5 2 3 4 5 2 49 3 2 3 3 11 2 3 2 2 9 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27
RESPONDEN 70 4 5 3 5 3 5 5 5 5 5 4 4 4 4 61 3 4 3 3 13 3 4 3 4 14 4 3 3 4 3 4 4 4 4 33
RESPONDEN 71 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 42 4 3 3 4 14 3 4 4 3 14 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 72 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 3 4 4 4 4 4 4 5 36
RESPONDEN 73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 5 55 4 4 4 4 16 4 4 4 5 17 4 5 4 4 4 4 5 5 4 39
RESPONDEN 74 2 4 4 3 4 4 4 5 4 4 2 4 4 5 53 4 4 5 4 17 5 5 5 4 19 5 5 5 4 5 4 5 4 5 42
RESPONDEN 75 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 54 3 3 4 4 14 4 3 4 4 15 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 76 4 4 3 2 3 4 4 2 4 3 3 2 4 2 44 4 3 4 4 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35
RESPONDEN 77 3 2 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 50 4 4 4 5 17 4 3 4 4 15 5 3 4 4 5 4 4 5 4 38
RESPONDEN 78 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 4 4 4 4 16 4 5 4 4 17 4 5 5 5 5 5 4 5 4 42
RESPONDEN 79 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 4 5 4 5 18 5 5 5 4 19 4 5 4 5 5 4 5 5 5 42
RESPONDEN 80 3 4 4 4 4 2 4 4 4 3 4 4 3 3 50 3 5 5 5 18 5 3 5 5 18 4 5 5 4 4 5 5 5 5 42
RESPONDEN 81 4 4 2 4 4 4 4 3 4 2 3 4 4 4 50 5 5 4 5 19 4 5 4 4 17 5 5 4 5 5 4 4 4 4 40





RESPONDEN 83 2 4 4 3 3 4 2 4 4 4 4 2 4 4 48 5 5 4 3 17 4 5 4 5 18 4 4 4 4 5 5 4 5 5 40
RESPONDEN 84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 55 5 5 5 5 20 5 4 5 5 19 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44
RESPONDEN 85 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 5 4 4 5 55 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 86 2 3 2 3 2 2 3 2 3 2 3 2 3 2 34 4 4 4 3 15 3 4 4 4 15 3 3 3 3 2 3 3 2 3 25
RESPONDEN 87 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 4 4 5 4 56 3 3 3 3 12 3 3 3 3 12 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35
RESPONDEN 88 4 5 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 46 5 4 4 3 16 4 3 3 5 15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 89 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 57 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 3 5 3 5 4 4 4 3 4 35
RESPONDEN 90 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 5 4 3 5 17 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37
RESPONDEN 91 3 3 3 3 3 5 4 5 4 5 4 4 4 3 53 5 5 5 4 19 5 4 5 4 18 4 4 4 5 5 5 5 5 5 42
RESPONDEN 92 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 4 4 5 55 4 5 5 4 18 4 5 4 5 18 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
RESPONDEN 93 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 28 4 4 4 4 16 4 3 4 3 14 3 3 3 2 3 2 2 3 2 23
RESPONDEN 94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 55 3 4 4 4 15 4 4 4 4 16 4 4 4 5 4 5 4 4 4 38
RESPONDEN 95 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 53 5 5 5 5 20 5 4 5 5 19 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
RESPONDEN 96 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 52 5 4 4 4 17 4 5 4 5 18 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37
RESPONDEN 97 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 52 4 5 4 4 17 4 3 4 4 15 4 4 4 4 3 3 3 4 4 33
RESPONDEN 98 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 50 4 4 4 4 16 4 4 5 4 17 4 4 5 5 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 99 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 50 3 3 3 3 12 4 4 3 3 14 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35
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